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1 Vorwort

Die Preisbeurteilung im Einkauf ist gerade wegen ihres erheblichen Einflusses auf den Unternehmenserfolg
von grosser Bedeutung. Ob bei Anfragen, vor bzw. bei Preisverhandlungen oder im Rahmen von
Make-or-Buy-Entscheidungen sind die Beurteilung der Einkaufspreise hinsichtlich ihrer Struktur und deren
Einflussgréssen wichtig. Die Mitarbeitenden in der Beschaffung bedienen sich dazu mehrerer differenzierter
Methoden der Preis- und Kostenstrukturanalyse, welche unabhangig von der Grésse eines Unternehmens
oder einer bestimmten Branche angewendet werden kénnen.

Das vorliegende Skript erklart in einem ersten Teil Grundlagen, Begriffe und Bedeutung der Preis- und Kos-
tenstrukturanalyse im Beschaffungsalltag. Anschliessend werden die verschiedenen Mechanismen der Markt-
preisbildung inklusiv der Kalkulationen erlautert und in einem dritten Teil die Methoden der Preis- und Kosten-
strukturanalyse beschrieben. Im vierten Teil werden Einsatzmdglichkeiten und auch Grenzen beim Einsatz
der Preis- und Kostenstrukturanalyse aufgezeigt. Im fuinften Teil gibt es eine Liste von méglichen Informati-
onsquellen sowie Ideen fur die direkte und indirekte Beschaffungsmarktforschung.

Fur unternehmerisch denkende und handelnde Eink&ufer sind die verschiedenen Methoden der Preis- und
Kostenstrukturanalyse wichtige Instrumente. Sie kdnnen damit die Angemessenheit des vom Lieferanten ge-
forderten Preises prifen und sachliche Argumentationen fur Preisverhandlungen aufbauen. Bei Kenntnis von
Kostenstrukturen und Kalkulationen kénnen Preiserhdhungen oft abgewendet und Preissenkungen erreicht
werden. Dadurch wird ein wertvoller Beitrag zum Unternehmensgewinn geleistet.

Die Arbeit mit der Preis- und Kostenstrukturanalyse fuhrt nicht nur zu optimierten Preisen fur das Unterneh-
men, sondern fordert — durch die vertieften Kenntnisse tber die Beschaffungsmarkte, Rohstoffe, Produkti-
onsverfahren und Prozessoptimierungen — die Fachkompetenz und das Selbstvertrauen des Einkaufers in
Produktions-, Handels- und Dienstleistungsunternehmen.
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2  Einleitung

Die Schweizer Wirtschaft lebt vom Aussenhandel. Aufgrund dessen, dass die Schweiz kaum Uber Rohstoffe
verflgt, ist die Schweizer Wirtschaft auf Importe angewiesen. Eine starke Abhéngigkeit besteht auch aufgrund
der Wahrung. So hatte der EUR / CHF-Kurs in den Jahren 2008 — 2011 einen permanenten Sinkflug erlebt. In
dieser Zeit hatten die die Schweizer Importe drastisch zugenommen. Was ebenfalls erstaunlich ist, die Exporte
sind auch angestiegen, so war beispielsweise das Jahr 2015 mit tGiber 35 Mrd. CHF das ertragsreichste Jahr
gemass «Aussenhandel der Schweiz, 1980-2016x».

Aussenhandel der Schweiz in Millionen Franken 2016/ 1980
Einfuhr 266'137| 60’859
Ausfuhr 298'408 49608
Saldo der Handelsbilanz 32'271 -11'252

Quelle : Eidgendssische Zollverwaltung (EZV) - Schweizerische Aussenhandelsstatistik

Dieser historische Verlauf des Schweizer Aussenhandels zeigt die Wichtigkeit der Beschaffung auf. Ein we-
sentlicher Faktor dieses Verlaufs ist auch die Tatsache, dass sich die Beschaffungsobjekte verandert haben.
Was friher noch als Rohstoff eingekauft wurde, wird heute grésstenteils bereits verarbeitet eingekauft. Das
heisst die Wertschopfung wird bereits eingekauft. Der Wandel vom verarbeitenden Gewerbe zum Handel wird
immer starker spirbar.

Die unterschiedlichen Unternehmenstypen lassen sich wie folgt in produzierende, dienstleistende und Han-
delsunternehmen unterscheiden:

— jene, die zuerst Guter (Waren/Produkte) produzieren, bevor sie spater in den Handel gelangen.
— jene, die mit Produkten Handel betreiben und sie weiterverteilen.
— jene, die auf dem Markt Dienstleistungen anbieten.

Dabei unterscheidet man kurz zusammengefasst Produkte von Dienstleistungen:

— wirtschaftliche Guter und Dienstleistungen werden von Unternehmen hergestellt. Merkmal ist ihre Knapp-
heit. Im Gegensatz gibt es freie Giiter (Wasser, Luft, Sonne) im Uberfluss. Man unterscheidet nach ihrer
Verfugbarkeit.

— materielle oder immaterielle Giter (Waren oder Produkte) werden von Menschen gefordert, geerntet oder
aus Sachgutern hergestellt. Als immaterielle Gulter (ohne Materie/Eigentum) gelten Dienstleistungen (z.
Bsp. Beratungen, Einzahlungen). Man unterscheidet nach sichtbarer Manifestation.

— Produktionsguter (Rohstoffe) oder Konsumguter werden von Unternehmen gekauft und im wirtschaftlichen
Prozess verwendet, wo sie zur Entstehung neuer Produkte fiihren. Konsumgtter (Nahrungsmittel, Elektro-
nik, Kleider) dienen dem Konsum der Haushalte. Man unterscheidet nach ihrer Verwendung.

— Investitions-, Gebrauchs- oder Verbrauchsguter: Die ersten Guter kdnnen Maschinen sein zur Herstellung
von Produkten, Einrichtungen zur Lagerung der Produkte oder auch Fahrzeuge fur den Warentransport
zum Héandler. Die Anschaffung solcher Giiter ist mit langfristigen Investitionen verbunden. Gebrauchsguter
sind fur einen mehrmaligen Gebrauch gedacht (Kleidungsstiicke), Verbrauchsguter hingegen nur einmalig
(Energie, Strom, Wasser). Man unterscheidet hier nach ihrer Nutzungsdauer.
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3  Leistungskriterien Preis- und Kostenstrukturanalyse

Die im Rahmen der Ausbildung zum Einkaufsfachmann / zur Einkaufsfachfrau mit eidg. Fachausweis definier-
ten Leistungskriterien sind die folgenden:

Die Teilnehmer/-innen...

Strategische Rahmenbedingungen verstehen

... kénnen im Detail Ziel und Nutzen der PKSA differenzieren (Transparenz, Kostentreiber, preis-
gestaltende Elemente).

... kennen die Grundsatze und Zusammenhange der Marktformen und Marktpreisbildung
(Marktformen-Matrix, Angebot und Nachfrage, Preiselastizitaten).

... sind in der Lage, Beschaffungsobjekte nach deren Einfluss auf das Betriebsergebnis zu beschreiben
und unterscheiden zwischen direkten und indirekten Kosten

(z. B. Handelswaren/Rohstoffe, Hilfsstoffe, Betriebshilfsstoffe, Module/Baugruppen und deren Einfluss auf
die Kostentréagerrechnung).

... erkennen die PKSA als wichtige objektive Grundlage zur Vorbereitung von Preisverhandlungen und Kos-
tendiskussionen
(Transparenz, Objektivitat, Produkt- und Prozesswissen).

... sind motiviert, diese Informationen in Verhandlungen mit Lieferanten einfliessen zu lassen
(Kostentreiber, Einfluss auf Herstellkosten, Deckungsbeitrag, Preisbildung, Mengenveranderungen).

Kalkulationsmethoden einsetzen

. nutzen die Grundkenntnisse der Handelskalkulation, Teil- und Vollkostenkalkulation, wenden diese
Kalkulationsarten gezielt an und erklaren die Kostenelemente
(Aufbau der jeweiligen Kalkulationsarten, Kostentreiber, variable + fixe Kosten).

... flhren eine Deckungsbeitragsrechnung gezielt zur Analyse einer Kostenstruktur durch und beurteilen
diese.

... unterscheiden die wesentlichen Elemente einer Hersteller- und einer Handlerkalkulation und fiihren eine
solche durch
(Berucksichtigung der Wertschdpfung des Produzenten und des Handlers).

... entwickeln fir Herstellerbetriebe und Handelsunternehmen eine mehrstufige DB-Rechnung zur Be-
urteilung der Kostenstruktur auf Produktebene
(direkter Kosteneinfluss der Produktion, Preisuntergrenze).

... kennen die Methode der Schattenkalkulation und wenden diese zur Prifung von Lieferantenangeboten
oder der Zielpreisfindung an
(z. B. Nachkalkulation, Zielpreisermittlung, vermutliche Kosten des Lieferanten).
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Preisanalysen durchfihren und beurteilen

... fuhren flr Serienguter (Wiederholungskauf) Preisanalysen mit Mengenstaffel durch und nutzen
die Information der Folgekosten, um Angebotspreise mit Mengenstaffel zu beurteilen
(z. B. Stickpreise mit Mengenstaffel).

... setzen gezielt die Methode der Lernkurve ein (Erfahrungskurveneffekt nach Boston
Consulting).

... wenden fur Einzelfertigung oder Investitionsbeschaffung die Nutzwertanalyse an, entwickeln dafir die
entsprechenden Kriterien / die Gewichtung und begriinden die Kaufentscheidung

(z. B. Investitionsgut: Produktionsmaschine, Lagereinrichtung, IT-Hard- oder

-Software, Fuhrpark).

... begriinden die Anwendung der Gleitpreisformel und ermitteln relevante Preisveranderungen
(z. B. Wahrungsveranderungen fur Giter wie Kupferkabel, Textilien, Kunststoffteile, Chemikalien).

... fuhren bei Make-or-Buy-Entscheidungen im Unternehmen Anfragen auf Grundlage des partiellen Preis-
vergleichs durch und ermitteln den fiktiven Zielpreis
(z. B. Verlagerungen interner Prozesse wie Produktion oder Reinigung an Externe).

... nutzen motiviert die Ergebnisse der PKSA und entwickeln daraus nachvollziehbare und objektive Verhand-
lungsargumente (Grundlagen fir die Vorbereitung von Verhandlungsgesprachen).

Informationen fir die Preisanalyse beschaffen

... nutzen die Methoden der Beschaffungsmarktforschung, um selektiv Informationen tUber Kosten-, Preis-
und Marktveranderungen zu erhalten (z. B. direkte, indirekte BMF).

... ermitteln und nutzen gezielt interne und externe Informationsquellen, um vergangene und kiinftige Ver-
anderungen von preis- und kostenrelevanten Elementen zu erfahren
(z. B. externe Statistiken, Indexe, interne Informationen von Technik, Verkauf, Fachverbéanden).

... speichern diese Daten, verwenden diese selbst wieder und stellen sie anderen Fachbereichen (Entwick-
lung, Controlling, Verkauf) zur Verfigung (z. B. auf Datenbank, Intranet).

Resultate aus der Kosten- und Preisanalyse nutzen

... setzen die erarbeiteten Informationen aus der PKSA gezielt fir die Vorbereitung von Preisverhandlun-
gen ein

(z. B. Info Uber die Kostenstruktur, Auswirkungen auf echte Veranderungen, Entwicklung der

Kosten beim Lieferanten).

... vereinbaren mit wichtigen Lieferpartnern die Kostenstruktur als objektive und nachvollziehbare Ver-
handlungsgrundlage
(z. B. Kostentreiber, Einflussfaktoren fur Kostenveranderungen).

... beschaffen sich Informationen Uber Marktveradnderungen und ermitteln den Einfluss auf die Kosten und
den Verkaufspreis

(z. B. Wahrungsparitatsveranderung, LSVA auf Transportkosten, Anstieg der Kupfernotierung auf Kabel-
preise).

... kontaktieren den Lieferanten und fordern ggf. Preissenkungen bei Marktpreisveranderungen oder er-
heblicher Mengensteigerung der Bezugsmengen gegeniber dem Vorjahr oder friheren Bestellungen

(z. B. Wahrungsparitatsveranderung, sinkender Erddlpreis auf Kunststoff, Verdoppeln der Bezugsmenge beim
Lieferanten).
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4  Grundlagen und Begriffe der Preis- und Kostenstrukturanalyse

4.1 Bedeutung und Beeinflussung der Materialkosten

Samtliche Kosten eines Unternehmens mussen durch den Umsatz gedeckt werden. Der Anteil der einzelnen
Kostenblocke ist branchenabhangig (Branchen-Kennzahlen im Kapitel 3.1.2). In der Preis- und Kostenstruk-
turanalyse wird fir die Gewinnung eines ersten Eindruckes zwischen Materialaufwand, Personalkosten und
Ubrigen Kosten unterschieden. Was tbrig bleibt ist der Gewinn.

Gewinn
5.0%

Materialaufwand
50.0%

JUbrige Kosten
15.0%

Personalkosten
30.0%

Die Bedeutung des Materialaufwandes ist in folgendem Beispiel sichtbar. Ubertragt man die obigen Kosten-
anteile auf ein Industrieunternehmen mit 100 Mio. Umsatz, ergibt dies 50 Mio. Materialaufwand und 5 Mio.
Gewinn. Wird nun eine Gewinnsteigerung von 1 Mio. gefordert ist dies z.B. mdglich durch:

aktuelle 2% tieferen 20% mehr

Situation Materialaufwand Umsatz
Umsatz 100 Mio. 100 Mio. 120 Mio.
Materialaufwand 50 Mio. 49 Mio. 60 Mio.
Gewinn 5 Mio. 6 Mio. 6 Mio.
Veradnderung Gewinn + 1 Mio. + 1 Mio.

Eine Senkung des Materialaufwandes um 2% fuhrt zu einer Gewinnsteigerung von 20%, das heisst 1 Mio. Soll
die gleiche Erhdéhung des Gewinnes durch einen héheren Umsatz erreicht werden, ware dafir eine Umsatz-
steigerung von 20% notig.

Je hdher in einem Unternehmen der Materialaufwand ist, desto hoher sind somit die Einflussmoglichkeiten
des Einkaufs auf den Unternehmensgewinn.

Die direkten Materialkosten werden durch drei Faktoren bestimmt:

1. die eingesetzte Materialmenge
2. die Materialspezifikation
3. die Materialpreise
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Die Materialmenge wird durch die Stiickliste resp. Rezeptur, Zeichnung und die Produktionsbedingungen be-
stimmt. Die Materialspezifikation wird durch Konstruktion, Fertigungsverfahren, Qualitatsvorschriften und Kun-
den festgelegt und ist mit anderen Instrumenten zu beeinflussen. Die Analyse und die Beeinflussung der Ma-
terialpreise bzw. der Materialkosten ist Gegenstand der Preis- und Kostenstrukturanalyse.

4.2

Im Verantwortungsbereich des Einkaufs sind nebst den Materialien auch die Beschaffung von Dienstleistun-
gen und die Anschaffungskosten von Investitionsgutern.

Beschaffungsobjekte I
Materialien I Leistungen I Investitionenl

Materialien und Ubrige Beschaffungsobjekte

Reparaturleistungen

Produktionsmaterial Betriebsmaterial Fertigwaren Dienstleistungen Investitionsgiter
O Rohmaterial o Energie o  Fertigprodukte o Externe Transporte o Werkzeuge
0 Halbfabrikate o Verbrauchsmaterial§ o  Handelswaren o Warenpriifung o Maschinen
0 Baugruppen o Unterhaltsmaterial o Lohnarbeiten o Anlagen
0 Normteile o Reparaturmaterial o Materialanalysen o Lager- und Forder-
O Zeichnungsteile o Werkzeuge o Engineering, mittel
O Ingredienzien o Biromaterial Beratung o Buromobiliar
O Verpackungs- 3 Drucksachen Bauleistungen o  Betriebsmobiliar
material o Reinigungsmaterial Informatik (SW) o Informatik (HW)
o

Qooa

Kleinanschaffunge!

Reinigungsdienste

Die einzelnen Beschaffungsobjekte beeinflussen folgende Konten in der Erfolgsrechnung:
— die Produktionsmaterialien und die Fertigwaren den Warenaufwand
— die Betriebsmaterialien:
Raumaufwand
Unterhalt, Reparaturen, Ersatz
Fahrzeug- und Transportaufwand
Ubriger Betriebsaufwand
— die Leistungen
— Personalaufwand
— Fremdleistungen
— Ubriger Betriebsaufwand
— Raumaufwand
— Unterhalt, Reparaturen, Ersatz
— die Investitionsgtter
— Abschreibungen
— Liegenschaftsaufwand
— samtliche Beschaffungsobjekte den Finanzaufwand

Aufgrund dieser unterschiedlichen Auswirkungen wird klar, wie hoch die Einflussmdglichkeiten des Einkaufs
auf das Unternehmensergebnis und den ROI (Return on Investment) sind. Das Potential der Kosten, die der
Einkauf z.B. durch den Einsatz und die konsequente Anwendung der Preis- und Kostenstrukturanalyse beein-
flussen kann, liegt also noch wesentlich hdéher als nur bei den direkten Materialkosten.
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4.3 Definition des Preises

Der Preis stellt das Entgelt fur die Leistungen dar, welche der Lieferant dem Kunden zur Verfligung stellt.

«Unter dem Begriff ‘Preis’ versteht man die Wertschatzung eines

bestimmten Produktes oder einer Leistung gemessen in Geld.»
Zitat Dubs, Volkswirtschaftslehre, S. 71

Im volkswirtschaftlichen Sinn wird der Ausdruck «Preis» etwas weiter gefasst als im gewdhnlichen Sprachge-
brauch. Wir kennen (zitat Dubs, Volkswirtschaftslehre, S. 71) hier drei Arten von Preisen:

— Der Warenpreis ist der Preis fur die Ware.

— Der Zins ist der Preis fiir das Kapital.

— Der Lohn ist der Preis fur die Arbeit.

In der Einkaufstatigkeit sprechen wir in der Regel vom Preis als dem Wert einer Ware oder Leistung, die wir
beschaffen. Er kann Zins und Lohn als Komponenten enthalten.

Im Zusammenhang mit Preisen wird auch der Begriff der Preiselastizitat verwendet. Die Preiselastizitét ist
definiert als relative Mengenéanderung (der am Markt zu diesem Preis angebotenen Guter) dividiert durch die
relative Preisdnderung.

Ein Unternehmen verandert seinen Preis von derzeit 60 auf 50 CHF. Dies hat zur Folge, dass die Absatzmenge
von derzeit 3'000 auf 4°000 Stiick steigt.

Die prozentuale Absatzsteigerung betragt demzufolge:
3000 - 4‘000

3000

= 33,3% Mengenveranderung (prozentuale Mengenerhdhung)

Die prozentuale Preissenkung betragt demzufolge:
60 - 50

60

= - 16,6% Preisveranderung (prozentuale Preissenkung)

Die Preiselastizitat betragt demzufolge:
33.3% Mengenveranderung

- - =- 2,0, d.h. die Nachfrage ist sehr elastisch
- 16,6% Preisveréanderung

Betragt die Preiselastizitat 1 oder mehr (wie in obigem Fall 2,0, da das negative Vorzeichen weggelassen wird)
spricht man von einer elastischen Nachfrage, weil eine Preisanderung zu einer tiberproportionalen Anderung
der nachgefragten Menge fuhrt.

Betragt die Preiselastizitat weniger als 1, spricht man von einer unelastischen Nachfrage, weil eine Preisan-
derung zu einer unterproportionalen Anderung der nachgefragten Menge fihrt.

Die Preiselastizitat ist also eine Kenngrosse dafiir, welche relative Anderung sich bei der Nachfragemenge

ergibt, wenn eine relative Preisdnderung eintritt. Wird die Preiselastizitdt ohne ndhere Prazisierung genannt,
ist in der Regel die Preiselastizitat der Nachfrage gemeint.
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4.4  Definition, Zweck und Grundlagen fir die Preis- und Kostenstrukturanalyse

Das Wort 'Analyse' kommt aus dem Griechischen und bedeutet Auflésung, Zergliederung eines Ganzen in
seine Teile. Der Begriff Preis- und Kostenstrukturanalyse ist wie folgt definiert:

Die Preis- und Kostenstrukturanalyse ist die systematische Zergliederung ei-
nes Preises in seine Komponenten.

Das Ziel der Preis- und Kostenstrukturanalyse ist durch die Zergliederung eines Preises in die preisbeeinflus-
senden Faktoren die Angemessenheit von Preisen zu verstehen und zu Uberprifen. Diese Methodik geht viel
weiter als der reine Preisvergleich, bei dem lediglich die vom Lieferanten offerierten Preise miteinander vergli-
chen werden.

Bei der Preisanalyse wird der vom Lieferanten offerierte Preis mit ganz unterschiedlichen Methoden (Kap. 3)
«von aussen» betrachtet, um mehr Uber den Preis zu erfahren und Teilinformationen zu erlangen. Die Abhan-
gigkeit von Informationen des Lieferanten sind hier relativ tief, da nicht nur Informationen aus dem Beschaf-
fungsmarkt, sondern auch statistische Erhebungen, Rohstoffpreise, Wahrungen, allgemeine Marktinformatio-
nen, Branchenkennzahlen etc. und Informationen aus der Offerte genutzt werden.

Bei der Kostenstrukturanalyse wird der Preis anhand von Kalkulationsschemata dargestellt (Kalkulations-
schema Kap. 2). Die detaillierten Angaben zu den einzelnen Positionen kénnen direkt vom Lieferanten sein.
In diesem Fall spricht man von einer offenen Kalkulation, auch open Books genannt. Der Lieferant ist nicht
verpflichtet, dem Einkauf diese Informationen bekanntzugeben. In einer partnerschaftlichen und langfristigen
Zusammenarbeit sind diese Informationen oft Bestandteil von Vertragen. Das Ziel ist, die Lieferantenkalkula-
tion nachvollziehen zu kdnnen und eine modglichst hohe Transparenz fur beide Partner zu schaffen.

Wird das detaillierte Kalkulationsschemata vom Lieferanten nicht zur Verfigung gestellt, kénnen eigene Kal-
kulationen (Kap. 2), sogenannte «Schattenkalkulationen» erstellt werden. Dies ist eine Annaherungsmethode,
da die genauen Details nicht bekannt sind. Grundlage fir die Erstellung einer Schattenkalkulation kénnen
grundsatzliche Kostenstrukturen von Lieferanten, wie sie zum Beispiel in den Statistiken der Branchenkenn-
zahlen (Kap. 3) zu finden sind, sein. Ebenfalls mdglich ist es, aufgrund von Rezepturen, Sticklisten, Baugrup-
pen, Kenntnissen Uber die Fertigung etc. und anderen Informationen eigene Berechnungen zu erstellen.

Preis- und Kostenstrukturanalysen und Preisprognosen sind niemals Selbstzwecke. Preise und Kosten wer-

den analysiert, weil damit ein bestimmter Nutzen erzielt werden soll. Sie dienen immer einem konkreten

Zweck, etwa:

— der Erzielung von Einsparungen

— dem Abwenden oder der Reduktion von Preiserh6hungen

— dem Sammeln von Argumenten fur die Vorbereitung auf Preisverhandlungen und dem Aufbau von Ver-
handlungstaktiken

— um eine moglichst hohe Transparenz zu schaffen, sowie um Veranderungen nachvollziehen oder prognos-
tizieren zu kénnen

— der Festlegung von Beschaffungs- / Marktbearbeitungs-Strategien

— fur Controlling-Zwecke (uberprifen der Zielerreichung)
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Fur welche Beschaffungsobjekte soll nun sinnvollerweise die Preis- und Kostenstrukturanalyse durchgefihrt

werden? Hier geht es primar um die Unterscheidung, ob die Beschaffungsobjekte:

a) fallweise fur ein spezifisches Projekt eingekauft werden z.B. Produktionsmaterialien wie Zeichnungsteile,
Baugruppen, Drucksachen, Fertigprodukte, Handelswaren, Dienstleistungen sowie Investitionen oder

b) kontinuierlich fur die laufende Verarbeitung in der Produktion, fir die Distribution im Handel oder die Er-
bringung von Dienstleistungen gebraucht werden.

Bei der fallweisen Beschaffung ist es sinnvoll, den Einfluss des Beschaffungsobjektes auf den Gesamtpreis
des zu verkaufenden Produktes oder der Dienstleistung zu betrachten. Je hdher der Anteil, desto wichtiger ist
eine genaue Preis- und Kostenbetrachtung.

Bei der kontinuierlichen Beschaffung dient als Grundlage fir die Preis- und Kostenstrukturanalyse die ABC-
Analyse. Hier liegt das Augenmerk beziiglich Preis vor allem auf A- und B-Gutern, da fir relativ wenige Guter
relativ viel Geld ausgegeben wird. Preissenkungen oder die Abwehr von tberhdhten Preisforderungen wirken
sich hier am starksten aus. Bei B- und C-Gltern liegt der Fokus vor allem auf die Kosten fur die Abwicklung,
da der effektive Preis z.B. von C-Glitern eine relative kleine Auswirkung auf den Endpreis von Produkten und
Dienstleistungen hat. Hingegen verursacht eine aufwendige Abwicklung hohe indirekte Kosten.

Zusatzlich dient das Beschaffungsportfolio als wertvolle Grundlage, wo...

— bei unkritischen Gutern vor allem eine rationelle und kostengunstige Bestellabwicklung,

— bei Hebelprodukten auf die Optimierung von Preis und die Kosten,

— bei strategischen Produkten auf Preis- und Kostentransparenz mit den Lieferanten und bei
— Engpassgutern auf die Prufung von Substitutionsgutern geachtet wird.

4.5 Bedeutung der Preis- und Kostenstrukturanalyse in der Beschaffungspraxis

Die Preis- und Kostenstrukturanalyse ist ein Instrument des operativen und strategischen Einkaufers, um die
Material- und andere Kosten transparent zu machen und zu beeinflussen. Je genauer die Kostendetails eines
Beschaffungsobjektes bekannt sind, d.h. je fundierter die Kenntnisse tiber den Beschaffungsmarkt, umso fun-
dierter kann auf eine geforderte Preiserh6hung reagiert oder eine angebrachte Preissenkung gefordert wer-
den. Durch die detaillierten Kenntnisse lUber Kostentreiber kdnnen wertvolle Argumente fir Preisverhandlun-
gen gewonnen und genutzt werden. Dadurch kann der Einkauf fur sein Unternehmen zusatzlichen Ertrag er-
wirtschaften oder die Kosten tief halten. Je nach Zweck kommen unterschiedliche Methoden der Preis- und
Kostenstrukturanalyse zur Anwendung. Die Methode ist dem Zweck entsprechend zu wahlen und dem rele-
vanten Beschaffungsobjekt anzupassen (Kap. 3).

Die Preis- und Kostenstrukturanalyse hat grossen Einfluss auf die Zusammenarbeit mit Lieferanten. Die zum
Teil detaillierten Kenntnisse von Kostenstrukturen und Kalkulationen bedingen einen vertraulichen Umgang
mit diesen Informationen. Die Grundlagen fur die Art und Form der Zusammenarbeit sind in der Beschaffungs-
strategie und im Lieferantenmanagement festgelegt.

Die Preis- und Kostenstrukturanalyse ist primér betriebswirtschaftlich- und beschaffungsmarktorientiert. Sie
geht in der Regel von gegebenen Materialspezifikationen und Bedarfsmengen aus. Der Fokus liegt auf dem
Beschaffungsmarkt, den detaillierten Kosten sowie der Gesamtkostenbetrachtung (Total Cost of Ownership).

Demgegeniber ist die Wertanalyse eine Methode, den Nutzen eines Produktes oder einer Dienstleistung bzw.
seiner Funktionen zu untersuchen, um es zu optimalen Kosten herzustellen. Sie dient der Produkteverbesse-
rung und/oder der Kostenoptimierung. Sie ist primar technisch, qualitats- und nutzenorientiert und somit in
erster Linie ein Instrument zur Beeinflussung der Materialspezifikationen und der Herstellverfahren. Der Fokus
liegt demzufolge auf der Konstruktion / Entwicklung bis zum Absatzmarkt. Zentral ist hier die Frage: Wie viel
ist der Kunde bereit, fiir ein Produkt oder eine Dienstleistung zu bezahlen?
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5  Mechanismen der Marktpreisbildung

Mit den Mechanismen der Marktpreisbildung wird das Zustandekommen eines Preises naher angeschaut.

5.1 Der Leistungsumfang

Fir jede Preisbetrachtung (Preisvergleich, Preis- und Kostenstrukturanalyse) spielen zunéchst die im Angebot
des Beschaffungsobjektes (Materialien, Dienstleistungen oder Investitionen) enthaltenen Leistungen eine we-
sentliche Rolle. Neben dem eigentlichen Produkt mit allfalligem Zubehor (Lieferumfang) kénnen weitere Zu-
satzleistungen im Angebot enthalten sein. Solche Zusatzleistungen sind beispielsweise:

— Ubernahme der Qualitatssicherung (Lieferung mit Priifprotokoll)

— Ubernahme der Homologation (Zulassung) bei Priifinstanzen

— Montage und Inbetriebnahme beim Abnehmer

— Maodifikationen zur Leistungssteigerung nach der Inbetriebnahme

— Liefergarantien fur Ersatzteile

— Lieferantenlager, hohe Liefergarantien

— Kostenlose Anlieferung

— Fertigungssynchrone Anlieferung

— Entsorgung, Ricknahme von Altmaterial (Batterien, Altol, Verpackung)

— Unterhalt, Wartung, 24-Stunden-Service, Hotline

— Technische Anwendungsberatung durch den Verkaufer, Layout-Planung

— Schulung des Bedienungspersonals

— Konzepte fur Einsatz und Bentitzung der Produkte

— Entwicklungszusammenarbeit, Vorleistungen eines Lieferanten

— Dokumentation, Handblcher in Landessprache

— Werbeunterstitzung, Werbebeitrage, Werbematerial

— Garantieleistungen

— Finanzierungshilfen, Kreditvermittlung zu glinstigen Bedingungen

— usw.

Nicht alle Zusatzleistungen sind ohne weiteres ersichtlich. Die Angebote werden fiir den Preisvergleich auf
denselben Leistungsumfang gebracht. Im Angebot enthaltene Leistungen kdnnen auch unerwiinscht oder
Uberflissig sein. Je nach ihrer Preispolitik weisen einzelne Anbieter stets ein héheres Preisniveau auf, weil ihr
Angebot bereits ein Paket solcher Zusatzleistungen einschliesst.

5.2 Die Marktmechanismen

Die reine Marktwirtschaft ist durch die Marktform der Konkurrenz gekennzeichnet — viele Anbieter treffen auf
viele Nachfrager.

«Das Verhéltnis von Angebot und Nachfrage bestimmt den Preis.
Steigt das Angebot im Verhéltnis zur Nachfrage, dann sinkt der Preis;

sinkt das Angebot im Verhaltnis zur Nachfrage, dann steigt der Preis.»
Zitat Dubs, Volkswirtschaftslehre, S. 70 ff
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Der Preis beeinflusst aber auch das Angebot (die Angebotsmenge):

— Ein sinkender Preis erhéht die Nachfrage und senkt die Zahl der Anbieter.

— Ein steigender Preis erhdht das Angebot und senkt die Zahl der Nachfrager.

— Bei einem Uberangebot sinkt der Preis und es entsteht ein Kaufermarkt.

— Bei einem Mangel (Unterangebot) steigt der Preis und es entsteht ein Verk&aufermarkt.

Der Marktmechanismus versucht also ein Gleichgewicht zwischen Angebot und Nachfrage (Menge) herzu-
stellen. Es bildet sich der Marktpreis oder Gleichgewichtspreis.

Dieser Marktmechanismus spielt beim freien Wettbewerb, das heisst, wenn viele Anbieter vielen Nachfragern
gegentiber stehen. Sowohl das Angebot wie die Nachfrage sind dann elastisch, das heisst sie passen sich an.
Dies ist allerdings nicht immer der Fall. Die Zahl der Anbieter und Nachfrager ist nicht unbegrenzt. Neben der
atomistischen Konkurrenz (auch als vollstdndige Konkurrenz bezeichnet) haben sich noch andere Marktfor-
men herausgebildet:

Anbieter
viele kleine wenige mittelgrosse ein grosser
Nachfrager

viele kleine Atomistische Angebots-Oligopol Angebots-Monopol
Konkurrenz / Polypol g gop g P

wenige . _ . beschranktes
. Nachfrage-Oligopol bilaterales Oligopol

mittelgrosse Angebots-Monopol
. beschranktes .

ein grosser Nachfrage-Monopol bilaterales Monopol

Nachfrage-Monopol

Marktformen (Lexikon der Betriebswirtschaft, Seite 352, J.P. Thommen)

Fir die Einschatzung der spezifischen Marktsituation mit einzelnen Lieferanten kbnnen diese im Schema der
Marktform positioniert werden.

Nebst der Marktform beeinflusst auch der Konjunkturzyklus einer spezifischen Branche oder/und der gesam-
ten Wirtschaft die Preisbildung. (siehe Kap. 2.7)
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53 Die Kalkulation

Neben den Marktmechanismen sind die verschiedenen Kalkulationen ein weiterer Mechanismus der Preisbil-
dung. Unter Kalkulation wird das Kostenrechnen nach einem bestimmten Schema, dem sog. Kalkulations-
schema verstanden. Mit der Kalkulation werden die Kosten einer Leistung und/oder eines Produktes ermittelt.

Die Kalkulation dient folgenden Zwecken:

— Ermittlung der Kosten zur Kontrolle des Unternehmensverhaltens

— Kostenermittlung zum Zweck der Preisgestaltung

Errechnung der Inventarwerte von Halbfabrikaten und fertigen Produkten
Beschaffung von Unterlagen fur andere Zwecke des Rechnungswesens

54 Die Preiskalkulation im Handel

Der einzelne Anbieter wird den Preis fiir seine Produkte nach den dafir entstehenden Kosten errechnen und
auf dem Markt durchzusetzen versuchen. Im industriellen Einkauf haben wir es vor allem mit zwei Arten von
Anbietern zu tun, den Produzenten und den Handlern.

Der Handel hat eine zentrale Funktion auf den Weltmarkten.

Inlandischer / Auslandischer Produzent

!

Grosshandel

(beschaffen, lagern,
umpacken, abfillen
und verteilen)

A 4 ¢ \ 4

Handler Detaillist Detailhandel
(beschaffen, lagem, (beschaffen, lagern, (beschaffen, lagern,
verteilen und verkaufen) prasentieren, beraten) prasentieren, beraten
und verkaufen) und verkaufen)
Endabnehmer

Industrie, Verwaltungen, Private
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Er kennt sowohl die Produzenten wie die Abnehmer seiner Handelsguter und ihre spezifischen Bedirfnisse
sehr gut. In der Regel erflllt er zudem eine weitere, sehr wichtige Funktion, indem er die Guter in der Néhe
der Abnehmer lagert und somit kurzfristig zur Verfugung stellen kann. Meistens bietet er heute auch verschie-
dene zusétzliche Leistungen an wie:

Anwendungsberatung

vereinfachte Beschaffung fir den Verbraucher durch ein umfangreiches Gesamtsortiment

Auswahl zwischen Produkten verschiedener Hersteller
Kommissionierung

gute Produktinformationen in der Sprache des Abnehmers
Ubernahme des Wéhrungsrisikos

Sicherstellung der Homologation bei den einheimischen Behérden sowie die Einhaltung von landesspezi-

fischen Rechtsvorschriften

Viele Produzenten bearbeiten zumindest ganze Teilmarkte oder Marktsegmente Uber den etablierten Handel.
Mit der zunehmenden internationalen Arbeitsteilung und Spezialisierung hat der Handel wieder an Bedeutung
gewonnen, denn viele kleine, ortsansassige Produzenten sind verschwunden. Die Handelsstrukturen bestim-
men bei vielen Produkten den Preis fir den Endabnehmer massgeblich mit. Bei der Beurteilung (Preis- und
Kostenstrukturanalyse) von Handlerpreisen sind die vom Handel erbrachten Zusatz- oder Nebenleistungen zu
beriicksichtigen.

Die Kalkulation des Handels sieht anders aus als jene des Produzenten, denn er kauft die Produkte fertig ein.
Seine Kosten setzen sich zusammen aus dem Preis, den er dem Hersteller entrichtet, den Beschaffungskosten
und seinen eigenen Kosten fir Personal, Marketing, Lagerhaltung, Vertrieb, Versand und erganzenden Dienst-
leistungen. Er Uberwalzt seine Kosten meistens mit einem Prozentsatz auf seinem Einstandspreis oder auf
den Katalogpreis des Herstellers. In diesem Zuschlag sind alle Kostenfaktoren enthalten.

Bruttokreditankauf (Katalogpreis Lieferant) 100.00 100%

5 S - Rabatt 20% 20.00 20%
“g ‘& = Nettokreditankauf (Rechnung Lieferant) 80.00 80% —> 100%
< 2 - Skonto 2%  1.60 2%
I 8 = Nettobarankauf (Zahlung an Lieferant) 78.40 98%

+ Bezugskosten 5.00

- = Einstandspreis 83.40 100%

o % + Gemeinkosten 30% 25.02 30%
&3S = Selbstkosten 108.42 130% — 100%
€= + Reingewinn 15%  16.26 15%
X = Nettoerlos 124.68 100% <— 115%

+ Verkaufssonderkosten 15% 18.70 15%
& S = Nettobarverkauf (Zahlung von Kunde) 143.39 115% —> 98%
S & + Skonto 2%  2.93 2%
g 2 = Nettokreditverkauf (Rechnung an Kunde) 146.31 90% <—  100%

> 8 + Rabatt 10% 16.26 10%

= Bruttokreditverkauf (Katalogpreis fur Kunde) 162.57 100%

Die Mehrwertsteuer (MwSt.) wurde in diesem Beispiel nicht bertcksichtigt.

Die kritische Grosse sind die Gemeinkosten, da diese grosstenteils fix sind. Fur die Deckung der Gemeinkos-
ten muss demzufolge ein gewisser Mindestumsatz erreicht werden (Nutzschwellenanalyse / Breakeven).
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5.5 Die Preiskalkulation in der Industrie

Auch der Produzent wird als Anbieter den Preis fir seine Produkte nach den dafiir entstehenden Kosten er-
rechnen und auf dem Markt durchzusetzen versuchen. Die Kalkulation des Herstellers ist aber komplexer als
jene des Handels. Es wird unterschieden zwischen zwei Formen der Kalkulation, der Divisions- und Zu-
schlagskalkulation. Zuséatzlich gibt es auf der Zeitachse die Vor- und Nachkalkulation.

5.5.1 Vor- und Nachkalkulation
Die Vor- und Nachkalkulation haben in der Auftrags- und Serienfertigung eine unterschiedliche Bedeutung.

Die Vorkalkulation ist eine Zukunftsrechnung, d.h. es wird versucht, in der Zukunft liegende Kosten zu erfas-
sen. Der Anlass dazu ist die Anfrage eines Kunden oder ein neues Produkt. Die Vorkalkulation dient in der
Serienfertigung wahrend der Einfihrungsphase neuer Produkte zur Berechnung der Herstellkosten und des
Verkaufspreises. Ist ein Produkt erst einmal eingefiihrt, kann man sich oft auf die Nachkalkulation beschréan-
ken. In der Auftragsfertigung und in Lohnbetrieben kommt der Vorkalkulation eine hohe Bedeutung zu, dient
sie doch als individuelle Basis fur den Offertpreis jedes einzelnen Angebotes.

Die Nachkalkulation dagegen dient der Uberpriifung der bereits abgeschlossenen Auftrage. Hier werden die
Ist-Kosten den geplanten, respektive den vorkalkulierten Kosten gegentibergestellt. Kleine Differenzen geben
Hinweise auf eine hohe Genauigkeit der Daten, die in der Vorkalkulation verwendet wurden. Grossere Abwei-
chungen kénnen Hinweise auf veranderte Mengen, Rohstoffpreise, Spezifikationen oder Leistungen geben.
Die Analyse der Abweichungen hat sowohl eine Kontrollfunktion bezlglich veranderter Preisgestaltung als
auch einen Lerneffekt, welche Kalkulationsgrundlagen fir zukiinftige Vorkalkulationen angepasst werden mus-
sen.

Vor- und Nachkalkulation werden in der Regel nach demselben Kalkulationsschema erstellt. Allerdings ist man
bei der Vorkalkulation auf gewisse Annahmen und Erfahrungszahlen angewiesen, wéahrend bei der Nachkal-

kulation die echten, das heisst die erfassten Werte verwendet werden kénnen.

Die Quellen der einzelnen Kalkulationsdaten sind die folgenden:

Herkunft der Kalkulationsdaten: Vorkalkulation: Nachkalkulation:
Material-Einzelkosten: Lieferantenofferten, Lagerbuchhaltung, Bezugsscheine, ret-
Kosten pro Mengeneinheit Stlckliste / Rezeptur rograde Auflésung
Material-Gemeinkosten: Erfahrungswert, Kostenstellenrechnung

Prozentualer Zuschlag Budget

Lohn-Einzelkosten: Vorgabezeiten Arbeitsrapporte, Kostenstellen-Rechnung
Kosten pro Los / Mengeneinheit Operationsplan (Stunden-Satz)

Lohn-Gemeinkosten: Erfahrungswert, Kostenstellenrechnung

Prozentualer Zuschlag Budget

Fertigungs-Einzelkosten: Vorgabezeiten Auftragspapiere,

Kosten pro Los / Mengeneinheit Operationsplan Kostenstellenrechnung
Fertigungs-Gemeinkosten: Erfahrungswert, Kostenstellenrechnung

Prozentualer Zuschlag Budget

Ubrige Gemeinkosten: Erfolgsrechnung VJ, Erfolgsrechnung

Prozentualer Zuschlag Budget
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5.5.2 Divisionskalkulation

Stellt ein Betrieb ein einheitliches Produkt in grossen Mengen her (Massen- oder Sortenfertigung), so kénnen
die Selbstkosten einer Einheit (St., Kg, etc.) durch einfache Division der Gesamtkosten durch die Menge er-
mittelt werden.

Beispiel fur die Divisionskalkulation von elektrischer Energie:

Gesamtkosten (CHF / Jahr) 402'000'000 CHF

Kosten pro KWh =~ Cligte Energie (KWh/Jahn) - 9410000000 Kwh - 427 RP/KWh

Die Divisionskalkulation wird selten flr ganze Betriebe angewandt. Sie kann aber fiir einzelne Teilleistungen
gemischt mit der Zuschlagskalkulation verwendet werden, beispielsweise zur Ermittlung des Gemeinkosten-
zuschlages oder eines Maschinenstundensatzes.

Beispiel Anschaffungswert CHF 500'000.- / 2'200 Maschinen-Std./Jahr:

Amortisation der Investition (10% pro Jahr) CHF 50'000.-
Zins auf dem investierten Kapital (7% pro Jahr) CHF 35'000.-
Raumkostenanteil CHF 75'000.-
Stromkosten CHF CHF 62'000.-
Reparatur und Unterhalt CHF 23'000.-
Jahrliche Maschinenkosten CHF 245'000.-
. Maschinenkosten / Jahr 245'000.-
Kosten pro Maschinen-Std. = “Betriebsstunden 7 Jahr = >500h = 111,36 CHF/h

5.5.3 Zuschlagskalkulation

Bei der Zuschlagskalkulation werden die Kosten feiner unterschieden und pro Kostentrager, Produkt oder
Artikel getrennt ermittelt, soweit dies mdglich und sinnvoll ist. Massgebend fur die Feinheit ist einerseits das
Bedurfnis, den Verkaufspreis und die zugehdrigen Kosten genau zu kennen und anderseits den Stand des
betrieblichen Rechnungswesens. Die Gemeinkosten werden anteilsméssig (in Prozenten) den entsprechen-
den Einzelkosten zugerechnet. In der Nachkalkulation werden die einzelnen Kosten pro Fertigungsauftrag
ermittelt: Materialbezugsscheine, Arbeitszeiterfassung des Bedienungspersonals und Betriebsdatenerfassung
(Maschinenstunden) sowie die Umlagekosten der Kostenstellen dienen als Grundlage.
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5.6 Die Voll- und Teilkosten- sowie Deckungsbeitragsrechnung

5.6.1 Vollkostenrechnung

Die Vollkostenrechnung lastet samtliche im Betrieb anfallenden Kosten den Erzeugnissen (Kostentragern) an,
variable Kosten direkt und fixe Kosten indirekt, das heisst durch Umlagen. Diese Umlagen tauschen in gewis-
sem Sinne eine Genauigkeit vor, die nicht vorhanden ist, sodass es zu falschen Aussagen und damit zu fal-
schen Entscheidungen kommen kann. Fixkosten werden nicht abhéngig vom einzelnen Erzeugnis verursacht.
Sie entstehen durch die Betriebstétigkeit als Ganzes. Bei Anwendung der Vollkostenrechnung kann ein Ge-
winn- oder Verlustausweis je Produkt davon abhangen, wie der Umlageschlussel gewéhlt wurde.

Die Kalkulation auf Vollkostenbasis steht nicht in unmittelbarer Beziehung zur Nachfrage, also zum Marktpreis,
sondern sie errechnet einen Angebotspreis. Dieser verhindert unter Umsténden die Annahme von Auftragen,
die aus gesamtunternehmerischer Sicht noch rentabel wéaren, weil diese Kalkulationsmethode schon Verluste
ausweist, wo effektiv der Gesamtgewinn des Unternehmens noch verbessert werden kénnte.

Material-Einzelkosten )
Material-
) ) Kosten
Material-Gemeinkosten
Lohn-Einzelkosten Herstell-Kos-
ten
Lohn-Gemeinkosten , (HK)
Fertigungs- Selbst-Kos- Verkaufs-
. i Kosten ten
Fertigungs-Einzelkosten ey
(SK) Angebots-
Fertigungs-Gemeinkosten P
(VP)
Verwaltungs- und Vertriebs-Einzelkosten
Verwaltungs-
Verwaltungs- und Vertriebs-Gemeinkosten und Vertriebs-
Kosten
Entwicklungskosten, Lizenzgebihren

Gewinn

Kalkulations-Schema fir die Industrie (Vollkostenrechnung)

5.6.2 Teilkostenrechnung

Als Teilkostenrechnungen bezeichnet man alle Kostenrechnungssysteme, bei denen den Kostentragern nur
ein bestimmter Teil der Gesamtkosten verrechnet wird. Damit wird versucht, die Nachteile der Vollkostenrech-
nung zu beheben und dem Kostenverursacherprinzip besser Beachtung zu schenken. Die Teilkostenrechnung
verzichtet auf die Verrechnung von Fixkosten auf die einzelnen Kostentrager. Sie zeigt die zurechenbaren
Stlickkosten (variable Stiickkosten oder Stiickeinzelkosten), nicht aber die Vollkosten pro Stiick.
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5.6.3 Direkte Kosten

Direkt zurechenbare Kosten sind unmittelbar durch das einzelne Produkt verursacht. Unter die direkten Kosten
fallen etwa die Materialkosten, Fertigungsléhne, Verpackung und bestimmte Vertriebskosten wie Provisionen
und Frachten. Die direkten Kosten entsprechen in etwa den Einzelkosten bei der Vollkostenrechnung. Hinzu
kommen alle proportionalen Kosten, welche direkt dem Erzeugnis zugeordnet werden kénnen (DB 1). Sonstige
'Kosten mit direkter Bezugsgrosse' werden ebenfalls dem Produkt zugeschlagen (DB Il). Unter die fixen Kosten
fallen dagegen die Abschreibungen auf Maschinen und Anlagen.

5.6.4 Indirekte Kosten

Indirekte Kosten sind anteilige Aufwendungen, die einem einzelnen Produkt nicht direkt zugeordnet werden
kodnnen. Sie werden auch als Overheadkosten oder Gemeinkosten bezeichnet. Sie sind unabhéngig vom
Beschéftigungsgrad. Beispiele fur indirekte Kosten sind z.B. Raummiete, Zins- und Kapitalkosten, Abschrei-
bungen, sonstiger Betriebsaufwand, Verwaltungspersonal etc.

5.6.5 Deckungsbeitrag

Die Differenz zwischen allen direkt zugeordneten Kosten und dem Umsatz je Erzeugnis ist der Deckungsbei-
trag (gemass Thommen auch Bruttogewinnzuschlag genannt). Bei der Deckungsbeitragsrechnung dient der
Deckungsbeitrag als Entscheidungsgrundlage. Die Kosten werden nur soweit direkt dem Produkt (Kostentra-
ger) angelastet, als diese proportional sind, es also eine direkte Bezugsgrdsse fur die Zuordnung gibt. Die
tatsachliche Hohe des Deckungsbeitrages richtet sich:

— nach dem, was der Markt zulasst

— nach der Kapazitatsauslastung des Herstellers und

— nach dem Fertigungsverfahren (Auslastung von Engpassmaschinen).

Gewinn -
Deckungs-
fixe Kosten Beitrag
B
=indirekte
Kosten A
Umsatz
C

variable variable
Kosten Kosten
= direkte = direkte

Kosten Kosten

In diesem Beispiel hat A die héchsten direkten Kosten und den tiefsten Deckungsbeitrag und C die tiefsten
direkten Kosten und den héchsten Deckungsbeitrag. Der Verhandlungsspielraum des Einkaufs ist bei C am
héchsten und bei A am kleinsten.
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5.6.6 Deckungsbeitragsrechnung

Die Deckungsbeitragsrechnung basiert auf den tatsachlich entstandenen direkten (= den variablen) Kosten.
Im Unterschied zur Vollkostenrechnung enthalten die Herstellkosten keine Gemeinkosten. Die Hauptmerkmale
der Deckungsbeitragsrechnung sind:

Sie verzichtet auf die problematischen Umlagen.

Sie liefert wertvolle Entscheidungsgrundlagen fir die Preispolitik, ausgehend vom Marktpreis.
Sie kann zeitnah und weniger aufwendig als die Kostentragerrechnung auf Vollkostenbasis erstellt werden

(summarisches Verfahren, statt mehrstufigen Umlagen).

Zusatzauftrage kdnnen also auch zu niedrigeren Preisen als bei der Vollkostenrechnung angenommen

werden.

In schlechten Zeiten kann voriibergehend auf Abschreibungen (teilweise) verzichtet werden, da diese nicht

ausgabenwirksam sind.

Entwicklungskosten, Lizenzgebihren

Direkte
Direkte Materialkosten Material-
Kosten
Herstell-
Direkte Lohnkosten . Kosten
hn-Einzelk Direkte
Lohn-Einzelkosten = (HK)
gungs-
Direkte Fertigungskosten Kosten
Material-, Lohn-, Fertigungs-Gemeinkosten
Gemein-
Verwaltungs- und Vertriebs-Gemeinkosten
Kosten

Selbst-
Kosten

(SK)

Gewinn

Verkaufs-
resp.
Angebots-
Preis

(VP)

Kalkulations-Schema fir die Industrie (Deckungsbeitragsrechnung)

Der Deckungsbeitrag ist die Differenz zwischen dem Verkaufs-, respektive Angebotspreis und den direkten
Herstellkosten.
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5.7 Die Preisbildung in der Beschaffungspraxis

Zusammenfassend konnen wir festhalten, dass drei Faktoren den Preis bestimmen:

1. der Leistungsumfang
2. der Markt (Wettbewerb)
3. die kalkulatorischen Kosten

Wann spielen nun welche Preisbildungsmechanismen? Die Marktmechanismen kommen, wie wir gesehen
haben, nicht in jedem Fall vollumfénglich zum Tragen. Je nach Marktform und Elastizitat von Angebot und
Nachfrage kénnen sich die Interessen des Anbieters oder jene des Nachfragers starker durchsetzen.

Gemass dem Maximierungsprinzip hat der einzelne Anbieter (Produzent oder Handler) stets ein Interesse,
seinen wirtschaftlichen Erfolg (Gewinn) zu maximieren. Er méchte fur seine Produkte nicht nur einen kosten-
deckenden Preis auf dem Markt I6sen, sondern zusatzlich einen angemessenen Gewinn erzielen, um sein
Eigenkapital zu verzinsen und zu mehren. Der Nachfrager (Kaufer) hat demgegeniber ein Interesse daran,
die von ihm bendétigten Beschaffungsobjekte (Materialien, Dienstleistungen und Investitionen) zu einem maog-
lichst glinstigen Preis zu beschaffen, um seinerseits als konkurrenzfahiger Anbieter auf seinen Absatzmarkten
aufzutreten, aber auch um seinen wirtschaftlichen Erfolg (Gewinn) zu maximieren und die Kosten zu minimie-
ren.

Eine bestimmte Marktkonstellation (Marktform und Marktlage) kann sowohl andauernder wie auch nur vo-
ribergehender Natur sein. Die aktuelle, das heisst die zum Zeitpunkt der Betrachtung gultige Marktkonstella-
tion bestimmt, welche Faktoren sich durchsetzen und damit preisbildend sind. Die Marktlage wird von dem in
der Branche herrschenden Konjunkturzyklus bestimmt.

oberer Wendepunkt

Konjunktur= 4 s \
Auslastungsgrad =T
des Produktions-
potentials

Vrzl')bcrbcsch‘ciftigung

unausgelastete
Kapazititen

Produktions-
potential bei
Normalauslastung

unterer Wendepunkt

beginnender Rezession, Erholung, Boom, neuer Konjunktur-
Abschwung Depression Konjunktur- Hochkonjunktur abschwung
aufschwung

© procure.ch Modul: Preis- und Kostenstrukturanalyse Seite 22/ 44



Setzen sich die Interessen des Verkaufers durch, sprechen wir von einem Verkaufermarkt. Einen vortiberge-
henden Verkaufermarkt finden wir in jedem Konjunkturzyklus bei anhaltend steigender Nachfrage vor. Er dau-
ert jeweils so lange, bis sich das Angebot an den erhdhten Bedarf angepasst hat (was meistens kleinere oder
gréRere Investitionen der Produzenten bedingt) und ist durch eine Phase steigender Preise gekennzeichnet.
Einen andauernden Verkaufermarkt finden wir beispielsweise in der Marktform des Angebotsmonopols (pa-
tentierte Erfindungen, dominante Marktstellung eines einzelnen Anbieters) vor. In eine ahnliche, sozusagen
'kiinstliche' Situation des Angebotsmonopols mandvrieren sich aber auch Unternehmen, welche durch tber-
triebene Qualitatsanforderungen den Kreis der potentiellen Lieferanten so stark einschranken, dass nur noch
ein einziger — namlich der qualitativ Beste — Anbieter vom Einkauf beriicksichtigt werden kann (‘Quasimono-

pol)!

Setzen sich die Interessen des Kaufers durch, sprechen wir von einem Kaufermarkt. Ein vortibergehender
Kéaufermarkt tritt ebenfalls in jedem Konjunkturzyklus auf, wenn die Nachfrage allgemein (heute meist weltweit)
sinkt und er dauert so lange, bis die Nachfrage auf einer neuen Konjunkturwelle wieder ansteigt. Bei lang
anhaltenden Konjunkturflauten kann dies solange dauern, bis die Produktionskapazitaten dauerhaft abgebaut
wurden (Rezession Mitte 90-er Jahre). Dies ist mit tief greifenden Umstrukturierungen und Entlassungen in
der betroffenen Branche verbunden. Diese Phase ist stets von sinkenden Preisen gekennzeichnet. Einen an-
dauernden Kaufermarkt finden wir z.B. in der Marktform des Abnehmermonopols (Die Post, SBB, Armee) vor.

Konnen sich weder die Kaufer- noch die Verkauferinteressen dominant durchsetzen, sprechen wir von einem
ausgeglichenen Markt, beide Seiten werden verhandlungsbereit sein. Kaufer- und Verkaufermarkt-Konstella-
tionen kénnen auch durch international dimensionierte Lagerbestande abgeschwéacht oder ausgeglichen wer-
den (Rohdlprodukte, Zellulose, landwirtschaftliche Produkte).

Fur die Beschaffungspraxis ist es von ausschlaggebender Bedeutung, die jeweilige
aktuelle Marktkonstellation zu kennen und zu wissen, welche Art der Preisbildung
sich durchsetzen wird. Diese Kenntnisse verandern Verhandlungsposition, Ver-
handlungsziele und Argumentation des Einké&ufers grundlegend!

Die Tabelle «Marktkonstellationen und ihre Auswirkungen» auf der folgenden Seite gibt einen Uberblick tiber
Kennzeichen, Auswirkungen und Beschaffungsstrategien in den verschiedenen Markten.
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6  Methoden der Preis- und Kostenstrukturanalyse

Mit den verschiedenen Methoden der Preis- und Kostenstrukturanalyse wird versucht, mehr Transparenz be-
zlglich Preis und Kosten zu schaffen.

6.1 Preisanalyse nach den Kosten

6.1.1 Analyse von Beschaffungskosten und Einstandspreis

Viele Anbieter berechnen Ihre Preise 'Ex Works' oder DDP nach Incoterms. Um verschiedene Angebote un-
tereinander vergleichbar zu machen, muss zunéchst einmal eine identische Kostenbasis gefunden werden.
Gegebenenfalls missen fir Verpackung, Transport, Anlieferung (z.B. mit Kranfahrzeug) zuséatzliche Offerten
eingeholt werden. Die beste Basis fur einen Preisvergleich bildet meistens der Verwendungsort der Ware, also
das verarbeitende Werk oder die Baustelle im Anlagebau. Fir Rohstoffe kann auch die handelsibliche Preis-
stellung verwendet werden (z.B. FOB Nordseehafen), wenn die Anlieferungskosten nur unwesentlich differie-
ren. Folgende Faktoren kénnen den Einstandspreis beeinflussen:

Listenpreis vom Hersteller
Teuerungs- und Verpackungszuschlage
Mindermengenzuschlage

Rabatt(e), Skonto, Bonus

Nettopreis ab Werk

Bezugskosten

Abnahmekosten im Herstellerwerk
Verpackung

Frachten inkl. LSVA

Liege-, Umschlag- und Entladegebihren
Wiegegebthren

Zoll- und Verzollungskosten
Versicherungen (Transport, Diebstahl)

+ 4+ + + + + +

+

Beschaffungsnebenkosten

Zahlungsspesen bei Letter of Credit
Wechselkursverlust, resp. -gewinn

Mehrwertsteuer

Finanzierungskosten (Vorauszahlung, Zins, Zahlungs-
ziel)

Zoll- und Steuerriickerstattungen

Rucksendung / Verwertung der Verpackung

Lager Mehr- und Minderkosten

+/-

+/-

Einstandspreis (EP)
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Methode:

— Angebot einholen und analysieren (inhaltlich und Preise)

— Transportangebote einholen

— Kalkulationsblatt fir Einstandspreis erstellen

— Preisvergleichsblatt (Tabelle) mit Bezugs- und Beschaffungsnebenkosten erstellen

6.1.2 Analyse der Kostenblécke

Die kalkulierten Einzelkosten kénnen nicht immer in Erfahrung gebracht werden. Zur Uberpriifung von Preis-
anderungen genigen aber sehr oft die bekannten Hauptkostenblocke und die darin vorhandene Preisveran-
derung. Kostenbldcke driicken sich beispielsweise in den tblichen Gleitpreisklauseln aus. Andere Informati-
onsquellen sind etwa Wirtschafts- und Branchenstatistiken oder Geschéftsberichte (Erfolgsrechnung) einzel-
ner Unternehmen. Die Verdnderungen innerhalb der einzelnen Kostenbldcke (wie z.B. Materialpreisverande-
rungen, Lohnverénderungen etc.) kénnen in dffentlichen Publikationen und im Internet recherchiert werden.

Methode:

— Kostenanteile (%) in Erfahrung bringen (branchenbezogen)

— Vergleich mit 6ffentlichen Statistiken

— Veranderungen innerhalb der einzelnen Komponenten recherchieren

Wirtschaftsbranche NOGA (Systematik Wirtschaftszweige) ) Waren-

o . Wirt- und Lohn- und
Bundesamt fiir Statistik: Buchhaltungsergebnisse schafts-| . rig. | G€halts- [ Total
Schweizerischer Unternehmen Geschéftsjahr 2013 Branche Aufwand Aufwand
Anteile in Prozent des Umsatzes
Herstellung von Nahrungs- und Futtermitteln 10 60.9% 13.7% |74.6%
Herstellung von Textilien 13 40.4% 31.9% [72.3%
Herstellung von Papier, Pappe und Waren daraus 17 56.0% 21.3% |77.3%
Herstellung von Druckerzeugnissen, Vervielfaltigung von T/B-DT 18 36.7% 35.1% [71.8%
Herstellung von chemischen Erzeugnissen 20 49.7% 19.7% (69.4%
Herstellung von pharmazeutischen Erzeugnissen 21 35.7% 7.7% |43.4%
Herstellung von Gummi und Kunststoffwaren 22 50.0% 23.1% |73.1%
Metallerzeugung und —Bearbeitung 24 57.0% 19.9% (76.9%
Herstellung von Metallerzeugnissen 25 42.1% 29.9% |72.0%
Maschinenbau 28 50.3% 23.6% |[73.9%
Hochbau 41 54.9% 24.5% |79.4%
Grosshandel (ohne Handel mit Motorfahrzeugen) 46 92.3% 1.3% [93.6%
Detailhandel (ohne Handel mit Motorfahrzeugen) a7 65.9% 13.9% |79.8%
Beherbergung 55 15.5% 41.8% |57.3%
Gastronomie 56 31.7% 39.9% [71.6%
Erbringung von wirtschaftlichen Dienstleistungen 82 43.7% 21.9% |65.6%

Quelle: Bundesamt fur Statistik, Buchhaltungsergebnisse schweizerischer Unternehmen
NOGA (Nomenclature Générale des Activités économiques) ist ein grundlegendes Arbeitsinstrument, um sta-
tistische Informationen zu strukturieren, analysieren und darzustellen.

Betragt beispielsweise der Materialanteil eines Produktes 50% und die Rohmaterialpreise reduzieren sich um
10%, so reduziert sich bei Weitergabe dieser Kostenreduktion durch den Lieferanten der Einstandspreis um
5%.
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6.1.3 Analyse der Herstellkosten

Der Verkaufspreis ab Werk des Herstellers kann nach dem Schema der Zuschlagskalkulation weiter analysiert
werden. Um den Preis ab Werk des Lieferanten zu ermitteln, sind die entsprechenden Bezugs- und Beschaf-
fungsnebenkosten abzuziehen. Die Preis- und Kostenstrukturanalyse kann jeweils nur soweit gehen, wie die
entsprechenden Informationen zur Verfiigung stehen oder beschafft werden kénnen.

Bei dieser Methode der Kostenanalyse sind meistens die einzelnen Kostenblécke wie Gemeinkostenzu-
schlage aller Stufen, direkte Materialkosten und direkte Lohnkosten und Maschinenstunden von besonderem
Interesse.

Materialkosten und deren Kostentreiber:

— Welches Material kauft der Lieferant ein?

— Wie verhalt sich der entsprechende Rohstoffmarkt beziiglich absolutem Preis und eventuellem Wechsel-
kurs?

— Wie hoch ist der Materialanteil an den Herstellkosten (%)?

— Kann das Material von uns gunstiger angeliefert werden (Verantwortung, Haftung genau abklaren)?

Lohnkosten und deren Kostentreiber:

— Wie viele produktive Stunden wurden in der Kalkulation eingesetzt?

— Welche Stundenansétze wurden eingesetzt?

— Wie hoch ist der Lohnanteil an den Herstellkosten (%)?

— Wie ist das Verhéltnis von direkten Lohnkosten zu Lohnnebenkosten (Lohngemeinkosten, Sozialkosten
etc.)?

— Wie hoch sind die umgelegten Lohnkosten (Meister, Vorarbeiter)?

Verwaltungs- und Ubrige Kosten und deren Kostentreiber:

— Wourden Entwicklungskosten auf den Produktepreis tberwéalzt?

— Wie hoch sind umgelegte Kapitalkosten und Amortisationsdauer der Anlagen?

— Wourden Risikopolster in der Wechselkursumrechnung eingebaut?

— Sind die umgelegten Gemeinkosten nach der Deckungsbeitragsrechnung gerechtfertigt?

Weitere Faktoren, welche die Kosten indirekt beeinflussen:

— Wourden Werkzeugkosten in den Teilepreis eingerechnet?

— Seriengrésse?

— Einrichtungskosten?

— Qualitatsniveau und Qualitatssicherungskosten?

— Personelles Know-how des Lieferanten?

— Stand der technischen Einrichtungen / welcher Maschinentyp?
— Stand der Organisationsmittel (Hard- und Software usw.)

— Landesspezifische Vorschriften im Herstellerland mit Kostenwirkung?
— Zinskosten im Herstellerland?

— Sicherheits- und Umweltschutzkosten?

© procure.ch Modul: Preis- und Kostenstrukturanalyse Seite 27 / 44



Fur diese Kostenbestandteile kann der Einkaufer oft einen direkten Vergleich mit den Kosten im eigenen Be-
trieb oder mit jenen von Mitbewerbern anstellen. Vergibt man beispielsweise einen Spritzauftrag, der bisher
im eigenen Werk in der Agglomeration Zirich gefertigt wurde an einen Betrieb in lIandlicher Umgebung, so
weiss man ziemlich genau, um wie viel die Lohnkosten sinken missten. Ebenso die Gemeinkosten, die beim
Kleinunternehmen auf dem Lande wesentlich niedriger liegen missen, als beim Mittel- oder Grossunterneh-
men, welches das Teil bisher gefertigt hat. Ahnliches gilt fiir die eingesetzten Maschinenstundenséatze, das
heisst wenn auf einfacheren, kleineren Maschinen produziert wird, gelten niedrigere Stundensatze, aber evtl.
eine langere Bearbeitungszeit.

Eine Mdglichkeit um diese Kostenbestandteile in Erfahrung zu bringen, ist eine detaillierte Offert-Anfrage zu
erstellen. Die Detaillierung kann nach verschiedenen Kriterien erfolgen wie z.B. bei Dienstleistungen nach
Qualifikationen der Dienstleistungserbringung oder nach den Phasen eines Projektes, Arbeitsschritten, bei
Beschaffungsobjekten z.B. nach Materialkosten, Fertigungskosten, Prozessschritten oder auch nach Investi-
tionskosten, Unterhalt, Reparatur, Energieverbrauch etc. Aufgrund der detaillierten Offerten kdnnen Teilkom-
ponenten eines Preises (partielle Preise) miteinander verglichen werden. Kénnen diese Teilkosten bei der
Offerte nicht beschafft werden, kann versucht werden, diese im Verlauf der verschiedenen Einkaufsgesprache
in Erfahrung zu bringen.

Methode des partiellen Preisvergleichs:

— Madglichst detaillierte Informationen der Anbieter sammeln, Detailkalkulation verlangen, open books, detail-
lierte Offerten.

— Alle verflgbaren Informationen aus der eigenen Technik und Produktion bindeln.

— Die Einzelkosten-Tabelle mit den Teilpreisen erstellen.

— Der Zielpreis fur Verhandlung ist die Summe der glinstigsten Teilpreise aus allen Angeboten.

Teilpreise Gesamt-
Lieferant Reproduk- | Papier |Zuschnei- |[Dru- Buch- Verpa- gre:se_ und

tion den cken binde-Ar- | cken ICpreis

beit

Lieferant 1|45.70 129.00 |6.10 26.65 38.10 1.50 247.05
Lieferant 2 |54.00 125.00 |7.50 27.50 19.20 2.00 235.20
Lieferant 3|59.12 116.85 |6.80 3750 [23.95 1.90 246.12
Lieferant 4 |59.00 109.00 |5.00 39.55 [40.45 2.00 255.00
niedrigste | ;5 74 109.00 |5.00 26.65 [19.20 [150 207.05
Teilpreise

In diesem Beispiel betragt die Differenz zwischen dem tiefsten Gesamtpreis von Lieferant 2 mit CHF 235.20
und dem Zielpreis von CHF 207.05 in CHF 28.15. Die absolute Preisdifferenz betragt 13,6% und ist eine Basis
fur die Preisverhandlung.
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6.2 Preisanalyse nach der Menge

6.2.1 Preisstaffelung nach der Bestellmenge

Bei der Preisanalyse von so genannten Preissprungartikeln geht es darum, die Anlaufkosten von den Folge-
kosten zu trennen. Beispielsweise wurde fur eine Faltschachtel folgendes Angebot abgegeben:

10'000 St. CHF 269.- pro 1'000 St.
20'000 St. CHF 237.- pro 1'000 St.

Die 'zweiten' 10'000 kosten also weniger als die 'ersten' 10'000 Stiick. Der Grund liegt in den Anlauf- bzw.
Einrichtungskosten, welche auf die ganze herzustellende Losgrésse umgelegt wurden. Aus der Preisdifferenz
kodnnen wir zunachst die Folgekosten errechnen:

20'000 St. a CHF 237.- 1'000 St. CHF 4'740.-
10'000 St. a CHF 269.- 1'000 St. CHF 2'690.-
Differenz: 10'000 St. CHF 2'050.- = 205.-

Aufgrund der Folgekosten kénnen wir die Einrichtungskosten ermitteln:

Gesamtkosten 20'000 St. a CHF 237.- 1'000 St. CHF 4'740.-
. Folgekosten 20'000 St. a CHF 205.- 1'000 St. CHF 4'100.-
Einrichtungskosten (fixe Kosten) belaufen sich somit auf CHF 640.-

Nun kennen wir sowohl die Einrichtungs- wie die Folgekosten und kdnnen den Preis fir jede Auflage selbst
ermitteln. Bei z.B. 30'000 Stuck ergibt sich ein Preis von:

Folgekosten 30'000 St. & CHF 205.- CHF 6'150.-
Einrichtungskosten CHF 640.-

Totale Kosten und Preis pro 1'000 St. CHF 6'790.-: 30 = 226.33
Methode:

— Mehrere Angebote fir drei verschiedene Auflagen einholen.

— Mengenabhangigkeit eventuell darstellen (Tabelle, Graphik).

— Lager-(Mehr-) kosten und Risiko des 'Verderb' ermitteln und gegeniberstellen.

— Je hoéher die Einrichtungskosten sind, desto mehr lohnt sich eine «Blindelung» von Auftragen.

6.2.2 Erfahrungskurve nach kumulierter Produktionsmenge

Die Erfahrungskurve wurde in der Flugzeugindustrie schon vor dem 2. Weltkrieg erkannt und in den 60-er
Jahren von der Boston Consulting Group zu einem umfassenden Instrument entwickelt. Es liegt ihr die Er-
kenntnis zugrunde, dass das menschliche Verhalten stark von Erfahrungen (Erkenntnissen aus friiheren Er-
eignissen) gepragt wird. Treten die gleichen Problemstellungen und Handlungen immer wieder auf, so steigert
sich die Effizienz und sinkt der Zeitbedarf fiir die gleiche Arbeit, weil die Menschen aus ihrer Tatigkeit lernen.
Bei Handarbeiten steigen Fingerfertigkeit und Geschicklichkeit. Oft kénnen auch fertigungstechnische Ratio-
nalisierungen erzielt werden. Stillstandzeiten, Ausschuss und Nacharbeit sinken. Die Beschleunigung der Ta-
tigkeit nennt man Lernfaktor (auf den Mensch bezogen) oder Erfahrungsfaktor (auf die resultierende Kosten-
reduktion bezogen). Man hat festgestellt, dass die Kosten eines Produktes um 20 - 30% fallen, wenn sich die
kumulierte Produktionsmenge verdoppelt. Der Erfahrungsfaktor hangt aber davon ab, wie komplex eine Tétig-
keit bzw. ein Herstellungsprozess ist. Es haben sich folgende Erfahrungswerte herausgebildet:
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100% Lernkurve wiirde bedeuten, dass kein Lerneffekt stattfindet.

95% Lernkurve fur hochmechanisierte und automatisierte Fertigung.
90% Lernkurve fur maschinelle Fertigung.

75-85% Lernkurve fir gemischte Fertigung und Montage.

70% Lernkurve fir Einzelfertigung und kleine Stiickzahlen.
Quelle: Rottenberger Stefan, Die Lernkurventechnik als Voraussetzung fiir erfolgreiche Preisverhandlungen

Die Anwendung der Lernkurve ist an folgende Voraussetzungen gebunden:

— Sie gilt fir Zeichnungsteile
— fur eher komplizierte Teile und Arbeitsvorgdnge und

— nicht fir Normteile, die bereits &hnlich hergestellt worden sind.
— Der Lohnanteil muss betrachtlich sein
— die Materialkosten (Zukauf) durfen nur einen kleinen Teil der Kosten ausmachen.
— Zudem miussen Auftragsmenge und Lebenszyklus des Produktes gentigend gross sein, um einen Lernef-

fekt zu ermdglichen.

Die Lernkurventechnik ist besonders fiir neu entwickelte Produkte geeignet (von den Prototypen zur Serien-

fertigung).
Kumulierte Auswirkungen Kostenreduktionsrate «x» = %-Satz
Produktionsmenge bei einem Stuckpreis von CHF 10.-
X =20% X = 25% X = 30%
1 10.00 10.00 10.00
2 8.00 7.50 7.00
4 6.40 5.63 4.90
8 5.12 4,22 3.43
16 4.10 3.16 2.40

In diesem Beispiel sind die Auswirkungen der jeweiligen Verdoppelung der Produktionsmenge sichtbar. Bei
einer Kostenreduktionsrate von 20% und einer finfmaligen Verdoppelung der Menge (stufenweise von einem
auf 32 Stiick) liegt der neue Stlckpreis um 67,3% tiefer als der Ursprungspreis.

Beispiel Lernkurve:

Einem Lieferanten wurde ein Erstauftrag Gber 100 Baugruppen zum Stlckpreis von CHF 100.- erteilt. Die
Werkzeugkosten werden separat verrechnet. Die Materialkosten betragen nach eigener Kalkulation CHF 25.-
pro Baugruppe. Nun ist ein Anschlusssauftag fir weitere 100 Stlck zu vergeben. Mit welcher Vorstellung
beginnt man die Preisverhandlung?
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Berechnung:

Auftragswert 100 x 100.- CHF 10'000.-
. Material-, Fertigungs- + Ubrige Kosten 100 x 25.- CHFE 2'500.-
= Lohnkosten 250 Std. a 30.- CHF 7'500.-
Arbeitszeit bei 100 Stiick. 250 Std. oder 2.5 Std. pro St.

bei einer Lernkurve von 80% 2.0 Std. pro St.

Lohnkosten bei Lernkurve 80% 100 St. x 2.0 Std. x 30.- CHF 6'000.-
Material-, Fertigungs- + Uibrige Kosten CHF _+2'500.-
Kosten gesamt CHF 8'500.-
Kosten pro St. CHF 85.-

Der aufgrund der Lernkurve neu berechnete Preis liegt um CHF 15.- oder 15% tiefer als beim Erstauftrag.
Zugestandnisse kdnnen moglicherweise fur Lohn- und Materialteuerung seit dem ersten Auftrag oder fur nach-
gewiesene, abweichende Erfahrungswerte gemacht werden.

6.3 Preisanalyse nach dem Nutzen (Nutzwertanalyse)

Bei der Preisanalyse nach dem Nutzen (Nutzwertanalyse) stehen nicht die Kosten im Vordergrund, sondern
der subjektive Nutzen eines Produktes oder einer Dienstleistung, bzw. seiner Funktionen. Man vergleicht also
die angebotenen Produkte verschiedener Lieferanten untereinander und stellt gleichzeitig fest, ob gewisse
Funktionen respektive Leistungskomponenten tberhaupt erwiinscht sind. Erst in zweiter Linie werden die Kos-
ten der einzelnen Funktionen, Zubehdre und des ganzen Produktes betrachtet. Ziel der Nutzwertanalyse ist
die Bestimmung jenes Produktes oder jener Dienstleistung, welche das beste subjektive Kosten-Nutzenver-
héltnis aufweist. Die Ergebnisse einer Kosten-Nutzenanalyse sind deshalb kaum auf andere Unternehmen
Ubertragbar.

Bei der Nutzwertanalyse geht man so vor, dass zunachst die verschiedenen Beurteilungskriterien fir ein Pro-
dukt oder eine Dienstleistung (technische Daten, Funktionen, Termintreue, Lieferqualitat, enthaltene und Zu-
satzleistungen etc.) auflistet und anschliessend die (subjektive) Bedeutung dieser Beurteilungskriterien be-
wertet, indem man ihnen je eine bestimmte, frei wahlbare Punktezahl zuordnet. Bei zehn Beurteilungskriterien
bedeutet dies eine Gewichtung von 1 bis 10, wobei die hdchste Zahl die starkste Gewichtung bedeutet. Dann
werden die verschiedenen angebotenen Produkte in jedem einzelnen Beurteilungskriterium bewertet (z.B.
Note 1 = schwach, bis 3 = sehr gut) und in eine Tabelle eingetragen. Nun kann der subjektive Wert der ver-
schiedenen Produkte durch Multiplikation der Gewichtung mit der Bewertung und Aufsummierung der Punkte
vergleichbar gemacht werden.
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Beispiel Nutzwertanalyse fur Dienstleistung, hier der Einkauf eines firmeninternen PC-Kurses:

Kriterium und Gewichtung 1-10 R. Muster L. Gluck P. Neuland
Note | Punkte | Note | Punkte | Note | Punkte

Seminarleiter

Fachkompetenz 10 3 30 3 30 1 10
Ausbhildung (meth./did.) 3 24 2 16 2 16
Erfahrung/Praxisbezug 3 21 3 21 2 14
Referenzen/Kundenliste 2 10 2 10 2 10
Kurs allgemein

Lernzielsetzung 3 27 2 18 2 18
Aufbau und Struktur 6 2 12 3 18 2 12
Seminarunterlagen 4 3 12 3 12 2 8

Zusatzdienstleistungen

Hotline Telefon 3 2 6 2 6 3 9

E-Learning fur Selbstkontrolle

Chatroom

Gewichtungspunkte 55 150 140 103
Punktemaximum (Gew.x Note) 165

Erfullungsgrad 91% 85% 62%
Preis 4'000 4'500 3'500
Preis pro Punkt 27 32 34

Gewichtung 1 = tief, 10 = hoch

Noten 1 = schwach 2 = gut/geniigend 3 = sehr gut

Die Nutzwertanalyse ist also eine einfache Methode, um uniibersichtliche oder komplexere Beurteilungen vor-
zunehmen und diese transparent und nachvollziehbar darzustellen. Nebst dem Total der Gewichtungspunkte
kann auch noch der Erfullungsgrad berechnet werden, indem die erreichte Punktezahl pro Lieferant mit der
maximalen Punktezahl verglichen werden. Bezieht man auch noch den Preis mit ein, wird der Angebotspreis
durch erreichte Punktzahl dividiert. Dies ergibt den Preis pro Punkt. Je tiefer der Preis pro Punkt ist, je besser
ist das Preis-Leistungs-Verhaltnis. Man spricht hier auch von einer Kosten-Nutzen-Bewertung.
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6.4  Preisanalyse auf der Zeitachse

Im dynamischen Umfeld und mit sich dauernd verénderten Situationen auf den Rohstoffméarkten sowie den
Produktionsbedingungen in Unternehmen verandern sich die Preise laufend. Durch die folgenden Methoden
der Preisanalyse werden diese Bedingungen mitbertcksichtigt.

6.4.1 Gleitpreise nach Kostenblécken

Fur den Einkaufer gibt es Félle, in welchen es nicht mdglich ist, den endgultigen Preis einer Ware oder einer

Leistung vor Vertragsabschluss zu fixieren, beispielsweise:

— Beilangen Evaluations- und Entscheidungsverfahren (Bauwesen, Anlagebau, 6ffentliche Submissionsver-
fahren), wo zwischen der Offert-Abgabe und Ausfilhrung Monate oder Jahre verstreichen kdnnen. Hier
kann dem Anbieter nicht zugemutet werden, dass er bereits in der Offert Phase die effektiven Material- und
Lohnkosten fur den Zeitpunkt der Ausfihrung Gberschaut. Auch eine Neuberechnung der Preise bei jedem
Verhandlungsschritt wére ein unzumutbarer Aufwand.

— Bei sehr langen Lieferfristen (Gber 12 Monate), z.B. im Anlagebau.

— Bei mittelfristigen Kontrakten bedingt durch bdrsen- oder marktabhangige Preise (z.B. fur Stahl, Kupfer).

Mit Hilfe der Gleitpreisklausel werden die sich verdndernden Preiskomponenten offen ausgewiesen, um Ver-
anderungen transparent nachvollziehen zu kdnnen. Die Chancen und Risiken von markt- und produktionsab-
héngigen Preiseverdnderungen werden zwischen Einkaufer und Lieferant aufgeteilt.

Bedingung fur die Anwendung einer Gleitpreisklausel ist, dass:

— der Lieferant seine anteilsmassigen, den Preis bestimmenden Kostenbltcke (Material-, Lohn-, (ibrige Kos-
ten) bekannt gibt

— oder basierend auf verlasslichen Kennzahlen eine eigene Gleitpreisklausel erstellt wird, um Preisverande-
rungen nachvollziehen oder prognostizieren zu kénnen und

— die Kostenentwicklung anhand von glaubhaften oder o6ffentlichen Statistiken, transparenten Materialprei-
sen, Wahrungen, Léhnen etc. verfolgt werden kann.

Die Anwendung von Gleitpreisen hat meistens zur Folge, dass die genaue Abrechnung erst einige Zeit nach
Falligkeit der (Teil-) Zahlung erfolgen kann, weil die entsprechenden Preis- und Lohn-Indizes oft erst ein oder
mehrere Monate nachher verfliigbar sind. Die Kostenanteile und die zu Grunde liegenden Indizes sind indivi-
duell zu vereinbaren, beispielsweise nach der VSM-Gleitpreisformel im Anhang dieses Manuskriptes.

P =Pox(a+(bx % ) + (cx t ) )

(o] 0]

P =  Verkaufspreis im Zeitpunkt der Lieferung
Po =  Verkaufspreis geméass Angebot
a =  z.B. Anteil der fixen Kosten, z.B. tibrige Kosten und Gewinn

= z.B. Anteil der materialabh&ngigen Kosten

c =  z.B. Anteil der lohnabhangigen Kosten

M = Materialindex / Materialpreis bei Lieferung
Mo =  Materialindex / Materialpreis bei Angebot
L = Lohnindex bei Lieferung

Lo = Lohnindex bei Angebot
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Das schrittweise Vorgehen fir die Erstellung der Gleitpreisformel ist:

1. Formel-Komponenten definieren, wobei die Anzahl der Komponenten und deren Reihenfolge frei wéahlbar
sind.

2. %-Anteil der Komponenten festlegen, die Summe aller Anteile muss immer 100% respektive 1 ergeben.

3. Festlegen welche Komponenten sich verandern und wie Ursprungswert «»= Nenner (unten) veranderter
Wert = Zahler (oben).
Bei diesen Werten kdnnen sowohl absolute Preise als auch Index-Zahlen respektive prozentuale Werte
eingesetzt werden.

4. Klammern setzen und Formel berechnen, bei der Reihenfolge der Berechnung die Klammern beachten,
Vorgehen von «innenx» nach «aussen.

Beispiel Kupferteil:

25% fixe Kosten 40% Materialanteil Kupfer 35% Lohnkosten

P=Pox(025+(040x X )4+ 035x 92 ) -00987
200 100

Beispiel: Der Kupferpreis (= M) nimmt zwischen Angebot* und Lieferung um 5% ab und die Lohnkosten (=L)
steigen um 2%.

* Anstelle des Preises fur Material resp. Lohn bei Lieferung kann auch ein anderer Stichtag gewahlt werden.
Die Summe der Faktoren muss dabei immer gleich 1 (= 100%) sein.

Anteil bisher Veranderung Anteil neu
25% Fixkosten keine 25,0%
40% Materialanteil Kupfer Abschlag -5% 38,0%
35% Lohnkosten Aufschlag + 2% 35,7%
neuer Gesamtpreis Abschlag total -1,3% 98,7%

Der Gesamtpreis liegt bei diesem Beispiel bei der Lieferung um 1,3% tiefer als dies am Angebotstag der Fall
war.

Damit bei geringen Preisbewegungen keine Preisanpassungen vorgenommen werden missen, empfiehlt sich
eventuell auch eine Bagatellklausel. Bei dieser sollen Preisabweichungen nur preiswirksam werden, wenn sie
um mehr als den definierten Prozentwert vom Bestellpreis abweichen. Wichtig ist hier, dass dies sowohl bei
einer Bagatelliiber- als auch Unterschreitung gilt.

Die Gleitpreisformel kann auch fiir die eigene Berechnung von Preisveranderungen oder -prognosen genutzt
werden. Dazu werden die entsprechenden Kostenanteile sowie Materialpreise und Lohnkosten eingesetzt.
Grundlagen hierzu kénnen o6ffentliche Kennzahlen zu Kostenstrukturen oder eigene Kalkulationen sein. Hier
ist es wichtig, mittels gezielter Fragen an den Lieferanten eine Annéherung an die effektiven Kostenstrukturen
zu erreichen.
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6.4.2 Preis- und Folgekosten

Vom unternehmerisch denkenden Einké&ufer wird erwartet, dass er nicht nach reinen Einstandspreisen ent-
scheidet, sondern alle Auswirkungen einer Beschaffungsentscheidung beriicksichtigt. Denn was nitzt dem
Unternehmen eine Einsparung im Materialpreis, wenn die Folgekosten (beispielsweise im Lager oder im Be-
trieb) hoher sind als die erzielte Einsparung? Aus unternehmerischer Sicht kann nur eine Gesamtkostenbe-
trachtung sinnvoll sein.

Entscheidend ist die Summe aller Kostenauswirkungen, welche durch eine Beschaffungsentschei-
dung verursacht werden.

Die Kostenauswirkungen werden nach folgenden grundlegenden Kriterien unterschieden:

Folgekosten bei Produktionsmaterial Folgekosten bei Investitionen
— Werkzeugkosten — Montage und Inbetriebnahme
— Rilcksendung oder Verwertung der Verpa- | — Schulungskosten
ckung — Anlaufkosten
— Lagerkosten — Finanzierungskosten
— Handlingskosten — Umstellungszeit im Betrieb
— Umstellungskosten und Mehraufwand in — Energie- und Betriebskosten
Produktion, Administration, Planung, Kon- | — Reparatur und Unterhalt
struktion und Qualitatssicherung — Standzeit bei Werkzeugen bis zum Nach-
— Kapitalkosten schleifen / Uberholen
— Entsorgungskosten — Abbruch und Entsorgungskosten nach
Ausserbetriebssetzung

Diesen Gesamtkosten sind dann die gesamthaft erzielbaren Einsparungen gegeniiberzustellen. Entscheidend
ist somit auch das Kosten-Nutzen-Verhaltnis.

Wer gesamtunternehmerisch denkt, muss aber auch allféallige weitere, nicht (direkt) kostenwirksame Folgen in

seine Uberlegungen einbeziehen etwa:

— Folgen auf Lieferbereitschaft und Termineinhaltung

— Folgen in der Logistik (Just in time Anlieferung, Lagerraume und -einrichtungen)

— Auswirkung auf die Durchlaufzeiten und damit auf die Lager und Kapitalbindung

— Auswirkungen auf den Personalbedarf (Abbau oder Aufbau)

— Auswirkungen auf Qualitatssicherheit und -kosten

— Position des Produktes in der Portfolio-Matrix (Star, Cash Cow, Dog, Fragezeichen) und in seinem Lebens-
zyKklus

— Strategische Folgen (Technologietransfers vom oder zum Lieferanten)

— Folgen auf vorhandene, anzuschaffende und stillzulegende Produktionsanlagen

— Folgen fur Image, Markt- und Produktstrategie, Konkurrenzfahigkeit

— Liquiditatsfolgen
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Beispiel Preisvergleich inkl. Werkzeugkosten:

Lieferant A offeriert: Lieferant B offeriert:
Stlckpreis CHF 2.50 Stlickpreis CHF 2.35
Werkzeugkosten CHF 5'000.- Werkzeugkosten CHF 8'000.-

Geplant ist ein Absatz von 10'000 Stiick pro Jahr wahrend den nachsten fiinf Jahren. Dies ergibt folgenden
Gesamtkostenvergleich:

Lieferant A: 5'000 + 50'000 x 2.50 = CHF 130'000.-
Lieferant B: 8'000 + 50'000 x 2.35 = CHF 125'500.-
Lieferant B mit dem teureren Werkzeug ist also CHF 4'500.-

oder 3,5% ginstiger!

Wir entscheiden uns somit fur Lieferant B. Aber falls die Absatzprognose nicht eintritt, haben wir unter Um-
sténden falsch entschieden! Die unternehmerisch richtige Entscheidung trifft man, indem man primér feststellt,
ab welcher Menge Lieferant B giinstiger ist und sekundar, wie realistisch eine Uberschreitung dieser Menge
wirklich ist. Die Gesamtkosten-Gleichheit und damit die Gewinnschwelle liegt bei 20'000 Stiick. Sie wird wie
folgt berechnet:

Differenz Werkzeugkosten 8000 */. 5°000 = CHF 3‘000.00
dividiert durch Differenz Stlickpreis 2.50 */. 2.35 = CHF -.15
ergibt 20000 Stiick
A =5'000 + 20'000 x 2.50 = 55'000.- B = 8'000 + 20'000 x 2.35 = 55'000.-

Die Folgekosten und damit die Gesamtkosten werden oft entscheidend beeinflusst durch die zugrunde gelegte
Umlagebasis, wie Jahres- oder Gesamtbedarfsmenge und Amortisations- oder Lebensdauer der Einmalkos-
ten. Diese kdnnen oft nur geschéatzt oder aufgrund der Absatzplanung eingesetzt werden. Die technische Le-
bens- und Einsatzdauer kann von Fachleuten recht gut geschéatzt oder beim Lieferanten in Erfahrung gebracht
werden. Fir die finanztechnische Amortisationsdauer bestehen in vielen Unternehmen Regeln (5 bis 10 Jahre)
oder es ist eine Wirtschaftlichkeitsrechnung (Return on Investment) zu erstellen. Bei Investitionen (z.B. defi-
niert als Anschaffungen tber 10'000.-) sind die jahrlichen Betriebskosten wéhrend der Lebensdauer sowie die
erzielbare Produktivitatssteigerung oder Einsparung zu beriicksichtigen. Man spricht deshalb auch von den so
genannten 'Life cycle costs'-Kosten in der gesamten Lebensdauer. Wichtig ist einerseits, die wirklich bestver-
fligbaren Angaben (‘Best guess') zu verwenden und anderseits, die zugrunde gelegten Daten (Leistungsdaten,
Basis der Wirtschaftlichkeitsrechnung) vertraglich abzusichern.

Methode:

— Angebot auf Folgekosten analysieren

— Befragung der beteiligten Stellen beziiglich Auswirkungen / Kostenfolgen

— Preisvergleichsblatt mit Einzel-, Folge- und Gesamtkosten erstellen

— Spezifikationen und Produkteigenschaften auf Kostenfolgen hinterfragen

— Risiken und Kostenfolgen bei Nichteintreten der zugrunde gelegten Annahmen aufzeigen und Gewinn-
schwelle ermitteln

— Produktivitatssteigerung resp. Einsparung bei Investitionen
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6.4.3 Sensitivitatsanalyse

Die Sensitivitdtsanalyse dient dazu, die Entwicklung eines Preises Uber einen bestimmten Zeitraum zu analy-
sieren, fir einen bestimmten Zeitraum (beispielsweise das Budgetjahr oder die Lebensdauer eines Produktes)
zu prognostizieren oder Modellrechnungen fiir verschiedene denkbare Planungsszenarien zu erstellen. Je
nach Einflussfaktoren kann sie sehr einfach oder aber sehr komplex sein. Sie wird vor allem fir Rohstoffe und
strategisch bedeutungsvolle Produkte angewandt.

Die Sensitivitatsanalyse gibt somit Antwort auf die Frage: 'Wie entwickelt sich mein Einstandspreis,
wenn sich der Marktpreis, die Material- oder Lohnkosten erhéhen oder senken?'

Methode flr Prognosen:

— Angebots-, Lager- und Nachfragemengen analysieren

— Preisbewegungen der Vergangenheit analysieren

— Marktinformationen sammeln und auswerten

— Befragung von Lieferanten

— preisbeeinflussende Faktoren bestimmen

— Preisprognose fiur Teilkomponenten erstellen und Summe bilden
— Preiskurven tabellarisch oder grafisch aufzeichnen

6.4.4 Preisanalyse mit 6ffentlichen Statistiken

In vielen Fallen ist eine Standortbestimmung in Bezug auf die erzielbaren oder erzielten Preise erst durch
einen Vergleich mit 6ffentlichen Preisstatistiken moglich. Er kann auch fur Beschaffungsmarketing und Preis-
verhandlungen mit Lieferanten niitzliche Argumente liefern. Offentlich zugangliche Quellen fiir solche Preisin-
formationen sind etwa:

Branchenverbande
Statistiken sind von vielen Verbanden erhéltlich (z.B. Swissmem fiir die Lohnkosten). procure.ch publiziert den
'Purchasing Managers’-Index in der Fachzeitschrift «Beschaffungsmanagement» und auf der Webseite.

Allgemein zugangliche Marktpreise

Einzelne Marktpreise werden regelméssig in Zeitungen, Fachzeitschriften oder Bulletins veréffentlicht, bei-
spielsweise Borsenprodukte, Rohstoffe (Chemie-, Textil- und Papierrohstoffe, Metalle, Kunststoffe, Forst- und
Landwirtschaftsprodukte, Energietrager).

Bundesamt fur Statistik (BfS)

Hauptinformationsquelle fir den Einkaufer ist der vom BfS ermittelte und monatlich publizierte amtliche Pro-
duzenten- und Importpreisindex. Darin ist ein breites Sortiment von Ausgangsmaterialien enthalten. Publiziert
werden ein Index und die Indexanderung in Prozent (auf Basis der Katalogpreise).

Zollstatistik

Aus der Zollstatistik (OzZD Band I, Import) sind sowohl die Mengen wie auch die zugehorigen Werte ersichtlich.
Durch Division des ausgewiesenen Wertes durch die Importmenge erhalt man den durchschnittlichen Import-
preis der betreffenden Zollposition.
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Internet
Im Internet sind Preis- und Mengen-Entwicklungen, aktuelle Presseberichte und viele zusatzliche Informatio-

nen abrufbar.

Methode:

— Bestmdgliche (am néachsten verwandte) Vergleichspreise / Index suchen

— Interne Vergleichszahlen aufbereiten (vergleichbare Basis herstellen)

— Zusammenfihren der beiden Zahlenreihen

— Abweichungen interpretieren und Rickschliisse fir zuklnftige Einkaufsaktivitaten ziehen
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7  Einsatz der Preis- und Kostenstrukturanalyse

Der Nutzen der Preis- und Kostenstrukturanalyse ist bei der Betrachtung der grossen Einflussmoglichkeiten
des Einkaufs auf das Unternehmensergebnis geméass Kap. 1 ersichtlich. Die Auswirkungen von reduzierten
Preisen respektive von optimierten Kosten sind nicht nur fir den Einkauf, sondern auch fur den Lieferanten
eine Chance. Die Transparenz bezlglich Preisen und Kosten schafft Vertrauen und tragt zu einer partner-
schaftlichen Zusammenarbeit zwischen Eink&ufern und Lieferanten bei. In der Praxis fuhrt es zu einer Ver-
sachlichung von Einkaufsgesprachen und Preisverhandlungen sowie zu einer Effizienzsteigerung. Dies ins-
besondere, weil Uber klare Fakten diskutiert wird.

7.1  Einsatzmdglichkeiten der Preis- und Kostenstrukturanalyse

Die Preis- und Kostenstrukturanalyse kann fiir verschiedene Zwecke eingesetzt werden. Bei samtlichen Ein-
satzmdglichkeiten soll der Aufwand fiir die Informationsbeschaffung und -verarbeitung wirtschatftlich sinnvoll
sein. Das bedeutet, dass der gesamte Aufwand tiefer als die dank der Preis- und Kostenstrukturanalyse rea-
lisierbaren Preissenkungen oder abgewehrten Preiserhéhungen sein soll.

Die Einsatzmdglichkeiten der Preis- und Kostenstrukturanalyse sind:

7.1.1 Angebotsvergleich und Lieferantenwahl

— Lieferantenmanagement

— Angebote preislich vergleichen

— Leistungen analysieren und bewerten

— Wert und Nutzen eines Produktes oder seiner Teilfunktionen und Teilpreise feststellen

— Einkaufsentscheidungen (Lieferantenwabhl) qualifiziert treffen und damit Einstandspreis oder Gesamtkosten
senken und Nutzen oder Gewinn erhgéhen

7.1.2 Beschaffungsmarkt-Analysen, -Prognosen und -Strategien

— Marktkonstellationen und Preisbildung eines Produktes (besser) verstehen und erfolgreiche Beschaffungs-
markt-Strategien entwickeln

— Zugkraftige Verhandlungsargumente gewinnen, um Preiserhhungen abzuwehren, Preissenkungen her-
beizufiihren oder die Versorgung sicherzustellen

7.1.3 Wertanalyse-Projekte

Im Rahmen von Wertanalyse-Projekte dient die Preis- und Kostenstrukturanalyse dazu, gezielt Einsparungs-
maoglichkeiten auf Seite der Materialkosten bzw. der Zukaufteile zu suchen und zu realisieren.

7.1.4 Beschaffungsbudgetierung

Durch Preisprognosen aufgrund von Preis- und Sensitivitdtsanalysen ist eine realistische Budgetierung der
Materialkosten fur Hauptrohstoffe moglich.
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7.1.5 Beurteilung der Einkaufsleistung

Mit der Preis- und Kostenstrukturanalyse kann auch beurteilt werden, ob der Einkauf kostenglinstig bzw. kos-
ten-/nutzenoptimal und entsprechend der festgelegten Beschaffungspolitik eingekauft hat. Die Preis- und Kos-
tenstrukturanalyse kann somit auch ein Controlling-Instrument sein.

7.1.6 Make-or-Buy-Entscheidung

Die Frage Make-or-Buy gehdrt als langfristige Optimierungsaufgabe zu den strategischen Entscheidungen
eines Unternehmens. Wird z.B. Giber mehrere Produktionsstufen oder in der weiterverarbeitenden Industrie
gefertigt, so steht ein Unternehmen oftmals vor der Entscheidung, Zwischenprodukte entweder selber herzu-
stellen oder sie am Markt zu beschaffen.

Beim Vergleich der betriebseigenen mit den externen Gesamtkosten ist die Preis- und Kostenstrukturanalyse
ein wichtiges Hilfsmittel. Die detaillierte Gegenuberstellung der einzelnen Kostenbldcke (Materialaufwand,
Personalkosten, Ubrige Kosten und Gewinn) zeigt auf, wo die Eigenfertigung (make) und wo die Fremdbe-
schaffung (buy) wirtschaftlich sinnvoll sind. Die Methoden der Preis- und Kostenstrukturanalyse leisten bezlig-
lich Kosten einen informativen Beitrag zur Make-or-Buy-Entscheidung.

7.2  Grenzen beim Einsatz der Preis- und Kostenstrukturanalyse

Die Preis- und Kostenstrukturanalyse ist eine wichtige Informationsquelle fir die Beschaffung. An Grenzen

stdsst man aber bei der Durchfihrung vor allem, wenn:

— spezifisches Informationsmaterial nicht beschafft werden kann oder diese Informationen nur begrenzt aus-
sagefahig sind,

— die Fertigungsprozesse zu komplex sind,

— ein Angebots-Monopol besteht und

— die Qualifikation der Mitarbeiter zuerst aufgebaut und die verschiedenen Preisanalyse-Methoden zuerst
eingefuhrt werden mussen.

Beim Fehlen von spezifischem Informationsmaterial und bei komplexen Fertigungsprozessen hilft eine offene
und langfristige Zusammenarbeit mit dem Lieferanten. Auch in Gesprachen mit der eigenen Forschungs- und
Entwicklungsabteilung oder dem betrieblichen Rechnungswesen kdnnen wichtige Anhaltspunkte fur die Er-
stellung einer Preis- und Kostenstrukturanalyse gewonnen werden.

Besteht ein Angebots-Monopol, kann der Einkauf eventuell Giber Substitution der Monopolmaterialien versu-
chen, in wettbewerbsintensivere Markte zu gelangen. Eine weitere Mdglichkeit besteht in der Férderung von
alternativen oder im gezielten Aufbau von neuen Lieferanten.

Die Qualifikation der Mitarbeiter kann durch laufende Vertiefung der Produkte- und Kalkulationskenntnisse
aufgebaut werden. Eine aktive Auseinandersetzung mit den unterschiedlichen Produktionsprozessen und den
Warenflissen tragt dazu bei, die einzelnen Kostenfaktoren fundierter beurteilen zu kénnen. Durch die vertief-
ten Kenntnisse der Preiszusammensetzung und gutem Verhandlungsgeschick kénnen die Kosten laufend op-
timiert und die Preis- und Kostenstrukturanalyse erfolgreich eingesetzt werden.

Die Erstellung von Preisanalyse-Instrumenten in Tabellenkalkulationsprogrammen wie z.B. EXCEL erlaubt
eine mehrfache sowie situative Nutzung und Anpassung.
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8  Beschaffungsmarktforschung und Informationsquellen fiir die
Preis- und Kostenstrukturanalyse

Um Preis- und Kostenstrukturanalysen durchzufiihren und sich ein vollstandiges Bild von Preisen und Kosten
schaffen zu kénnen, braucht es ganz unterschiedliche und oft mehrere Informationenquellen. Um qualitativ
gute Berechnungen und Analysen realisieren zu kénnen, betreibt der Einkaufer Beschaffungsmarktforschung.
Er nutzt dafiir z.B. folgende Informationsquellen:

Indirekte Informationsgewinnung aus 6ffentlichen Publikationen und dem Internet
— Boérsen- und Marktberichte wie z.B. Wirtschaftspresse oder Reuters-/Telekurs-Terminal fir Rohstoffbor-
senpreise
— Bérseninformationen, Wahrungen, Unternehmen, Rohstoffe, Aktien usw.
www.credit-suisse.ch, https://www.finanzen.net/, https://www.cash.ch/
— Tages- und Wochenzeitungen, Fachzeitschriften wie z.B. Beschaffungsmanagement von procure.ch
— Statistiken z.B. vom Bundesamt fur Statistik (BfS), Lohne und Produktionskosten
www.bfs.admin.ch, https://www.bfs.admin.ch/bfs/de/home/statistiken/arbeit-erwerb
— Eidg. Oberzolldirektion (OZD), Monbijoustrasse 40, 3005 Bern, Zollstatistik, LSVA etc., www.zoll.ad-
min.ch, Zolltarif Tares unter www.tares.ch
— Eidg. Volkswirtschaftsdepartement, Staatssekretariat fur Wirtschaft, 3003 Bern
www.seco.admin.ch
— Eidg. Departement fur Verteidigung, Bevdlkerungsschutz und Sport VBS, Informationen zu Preisprifun-
gen und Tools unter Organisation, FISP armasuisse
www.armasuisse.ch
— OSEC, Schweiz. Zentrale fur Handelsforderung, Postfach 492, 8035 Zirich
www.osec.ch
— Linksammlung von procure.ch
www.procure.ch
— ASM/VSM neu Swissmem, Kirchenweg 4, 8032 Zurich, ASM-Lohnstatistik
www.swissmem.ch
— ki Kunststoff Information
www.kunststoffweb.de
— EUWID Europdischer Wirtschaftsdienst, verschiedene Markt- und Preisbulletins z. B. fur Holz, Kunst-
stoffe, Energien, Altstoffe etc.
www.euwid.de
— LZ Report, das Nachschlagewerk der Lebensmittelindustrie inkl. Linksammlung
www.|z-net.de
— Bundesamt fur Wirtschaft und Ausfuhrkontrolle
http://www.bafa.de
— Edel- und Metallpreise z.B. unter London Metal Exchange, https://www.Ime.com, https://www.hera-
eus.com fur Edelmetalle Au, Ag, Pt, Pd usw., www.westmetall.de (aktuelle Daten zur DEL-Notiz) und
www.wieland.de (fiir Kupferlegierungen)
— Arbeitskosten WKO
http://wko.at/statistik/eu/europa-arbeitskosten.pdf
— United Nations Statistics Division
http://unstats.un.org/unsd/methods/inter-natlinks/sd _natstat.asp
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https://www.finanzen.net/
http://www.statistik.admin.ch/
https://www.bfs.admin.ch/bfs/de/home/statistiken/arbeit-erwerb/erhebungen/lse.html
http://www.zoll.admin.ch/
http://www.zoll.admin.ch/
http://www.tares.ch/
http://www.seco.admin.ch/
http://www.armasuisse.ch/
http://www.osec.ch/
http://www.procure.ch/
http://www.swissmem.ch/
http://www.kunststoffweb.de/
http://www.euwid.de/
http://www.lz-net.de/
http://www.bafa.de/DE/Aussenwirtschaft/aussenwirtschaft_node.html;jsessionid=CA65F42E0C40B205E7CD87F556DF177F.1_cid378
https://www.lme.com/
https://www.heraeus.com/de/hpm/pm_prices/prices.aspx
https://www.heraeus.com/de/hpm/pm_prices/prices.aspx
http://www.westmetall.de/
http://www.wieland.de/
http://wko.at/statistik/eu/europa-arbeitskosten.pdf
http://unstats.un.org/unsd/methods/inter-natlinks/sd_natstat.asp

Direkte Informationsbeschaffung beim Lieferanten

— Lieferantenkataloge und Preislisten

— Geschaéftsberichte

— Firmen- und Mitarbeiterzeitschriften

— Lieferantenbesuche inkl. Betriebsbesichtigungen

— Preisentwicklung von Rohstoffen und Energien transparent verlangen

— Erfahrungsaustausch mit verschiedenen Fachbereichen des Lieferanten
— Lieferantenbefragungen

Direkte Informationsbeschaffung durch Eigeninitiative

— Besuche von Messen und Ausstellungen

— Seminare, Workshops und Erfa-Gruppen

— Kontakt mit den Verkaufern des jeweiligen Zulieferers

— Betriebsbesichtigungen und Informationsveranstaltungen von Berufs- und Fachverbé&nden
— Innerbetriebliche Quellen wie Datenbanken, Spezialisten

— Pflege und Nutzung personlicher und beruflicher Kontakte
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10 Videolinks

Kostenstruktur

https://www.youtube.com/watch?v=M4WI8POOVtE

ABC - Analyse

https://www.youtube.com/watch?v=pA0pdo6g2D8

Verhandlungsstrategie

https://www.youtube.com/watch?v=1bHOOVEL SVg&list=PLIiIDPYESJYIRqWevCoYoW3S0Pu5wsx7i-
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11 VSM Gleitpreisformel

aufgestellt vom Verein Schweizerischer Maschinen-Industrieller (VSM) heute Swissmem

Lm Mm

P = Pox(@+(bx | ) +x p, ) )

P = Verkaufspreis im Zeitpunkt der Ablieferung

Po = Verkaufspreis geméass Angebot

a = Koeffizient des festen Kostenanteils (z.B. = 0,1)l

b = Koeffizient des lohnabhéangigen Kostenanteils (z.B. = 0,6)1

c = Koeffizient des materialabhangigen Kostenanteils (z.B. = 0,3)1

Lo = Lohnindex? des Arbeitgeberverbandes der Schweizer Maschinenindustrie, Zirich, im
Zeitpunkt des Angebots

Lm = Durchschnitt samtlicher Lohnindices2 vom Zeitpunkt der Bestellungsbestéatigung bis zur
vertragsgemassen Ablieferung* oder wahrend der Fabrikationsdauer, das heisst vom

bis *
Mo = Gewogenes Mittel der Preisindices3 der fiir die Herstellung vorwiegend bendétigten Mate-

rialien aus der Gruppe «Metalle und Metallprodukte», bezogen auf ihre wertmassigen An-
teile an der Lieferung zum Zeitpunkt des Angebots

Mm = Durchschnitt der gewogenen Mittel samtlicher Preisindices3 der fiir die Herstellung vor-
wiegend bendtigten Materialien aus der Gruppe «Metalle und Metallprodukte», bezogen
auf ihre wertméassigen Anteile an der Lieferung:

— vom Zeitpunkt der Bestellungsbestatigung bis zur vertragsgemassen Ablieferung* o-

der
— vom Zeitpunkt der Bestellungsbestatigung bis zum Datum, an dem der Lieferant diese
Materialien zur Hauptsache beschafft hat, das heisst bis *

1 a+b+cmussimmer =1 sein.

2 Da der Lohnindex vom Arbeitgeberverband nur vierteljahrlich errechnet wird, ist jeweils der Index flur das
abgelaufene Kalenderquartal einzusetzen.

3 Teilindices des monatlich errechneten und publizierten amtlichen Produzentenpreisindexes. (Falls das
Basisjahr fur die Ermittlung des Indexes von den zustdndigen Stellen gedndert wird, kann der Lieferant die
Veranderungen der Preise gemass den entsprechenden neuen Indexwerten berechnen.)

* Nichtzutreffendes streichen.
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