
Kennzahlen im Chaos

Während Kennzahlensysteme in vielen Unternehmensbe-
reichen, insbesondere in der Produktion und im Vertrieb, seit 
Jahren erfolgreich umgesetzt wurden, hinkt der Einkauf dieser 
Entwicklung hinterher.  Oftmals sind Kennzahlensysteme in der 
Beschaffung nicht systematisch erarbeitet, sondern historisch 
gewachsen und eher durch Ad-hoc-Entwicklungen und Er-
weiterungen geprägt.  Meist werden die Kennzahlen in unre-
gelmässigen Abständen oder nur in Ausnahmefällen erhoben. 
Weiterhin konzentriert man sich häufig nur auf operative Kenn-
zahlen, die beispielsweise die Überwachung von Beständen 
oder der Bedarfsplanung zum Inhalt haben. Doch gerade 
strategische Kennzahlen über Risikoidentifikation und -be-
wertung sowie Lieferantenmanagement oder auch taktische 
Kennzahlen, die zum Beispiel Benchmarking ermöglichen,  
bringen Beschaffungsverantwortlichen einen grossen Nutzen. 

Diese Mängel wirken sich in unterschiedlicher Weise negativ 
auf Einkaufsabteilungen aus: Durch die geringe Transparenz 
bezüglich wichtiger Kennzahlen können relevante Informa-
tionen nicht oder nicht termingerecht zur Verfügung gestellt 
werden. Aufgrund der fehlenden Automatisierung müssen   
Auswertungen oft umständlich und mit hohem Aufwand ge- 

neriert werden, da die Daten in verschiedenen, nicht ver-
knüpften Systemen abgelegt sind. Einkaufsabteilungen kön-
nen den Erfolg ihrer Arbeit dadurch nur sehr schwer objektiv 
nachweisen und auf Veränderungen nur langsam reagieren.

Für jede Zielgruppe die richtige Kennzahl

Mit einem Kennzahlensystem, das den gestiegenen An- 
sprüchen heutiger Einkaufsabteilungen gerecht wird, las-
sen sich diese Herausforderungen meistern. 

Ein wesentlicher Erfolgsfaktor eines guten Einkaufskennzah-
lensystems ist die Tatsache, dass es unterschiedlichen Zielgrup- 
pen die jeweils relevanten Kennzahlen zur Verfügung stellt.
 
So benötigt die Geschäfts- bzw. Einkaufsleitung andere 
Kennzahlen als der strategische Einkäufer, der Lieferanten 
beurteilt, oder der operative Einkäufer, der die Bestände und 
Reichweiten überwacht. Auch der Detaillierungsgrad der 
bereitgestellten Informationen muss rollengerecht erfolgen.  
Das heisst, das Reporting soll zum einen alle relevanten  
Bereiche der Beschaffungsabteilung abdecken und zum 
anderen auf die Bedürfnisse und Anforderungen der ver- 
schiedenen organisatorischen Ebenen abgestimmt sein.
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Unternehmen, die Kennzahlensysteme richtig einset-
zen, können Entscheidungen rational planen und mit 
den richtigen Zahlen begründen. Trends lassen sich 
früh erkennen und Massnahmen rechtzeitig einleiten. 
So lässt sich ein Unternehmen besser steuern und er- 
folgreich am Markt positionieren. 
Das funktioniert aber nur, wenn auf jeder Stufe und 
für jede Rolle im Unternehmen die relevanten Zahlen 
bereitgestellt werden. Weniger ist mehr. Gerade in 
den Beschaffungsorganisationen wird häufig mit zu 
vielen und zudem unstrukturierten Kennzahlen gear-
beitet. ESPRiT Consulting unterstützt sie dabei, ein 
umfassendes Kennzahlensystem aufzubauen und mit- 
tels professioneller Auswertungen Transparenz im Be-
schaffungsbereich zu erreichen.
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Von der Analyse zur Implementierung 

ESPRiT Consulting unterstützt Beschaffungsorganisationen 
dabei, ein umfassendes Kennzahlensystem aufzubauen und  
so mittels definierter Kennzahlen und Auswertungen den 
Einkauf zu steuern. Oberstes Ziel ist die Schaffung von  
Transparenz.

Zu Beginn analysieren die ESPRiT Berater bestehende Re-
portingsysteme und ermitteln die Bedürfnisse der internen 
Zielgruppen. Anschliessend werden die Anforderungen an 
ein Kennzahlensystem und dessen Ziele zusammen mit den 
Einkaufsverantwortlichen definiert und ein Soll-Konzept 
erarbeitet. 

Mögliche Tools werden evaluiert, die dann in der Implemen-
tierungsphase konfiguriert und in die bestehende System-
landschaft integriert werden. Eine sehr häufig verwendete 
Lösung ist dabei SAPs Business Warehouse (BW). Sie verfügt 
über vorgefertigten Business Content für den Einkauf und 
bietet standardmässig eine Vielzahl von Kennzahlen und 
Reports, die flexibel angepasst werden können. Die Ergeb-
nisse lassen sich in ein graphisches Management Cockpit 
einbinden. SAP BW stellt somit eine optimale Plattform  
für ein Kennzahlensystem im Einkauf dar.

Erfolgsfaktoren

Um die Einführung eines Einkaufskennzahlensystems zum 
Erfolg zu führen, hilft ESPRiT Consulting, potentielle Risiko-
faktoren frühzeitig zu erkennen und mit Hilfe geeigneter 
Massnahmen gegenzusteuern. Um die Ziele im Verlauf ei- 
nes Projektes nicht aus den Augen zu verlieren, sollten fol- 
gende Grundregeln eingehalten werden:

•	 Schaffung von Klarheit:  Eindeutige Definition der Ziele 	
	 eines Kennzahlensystems
•	 Weniger ist mehr: Beschränkung auf wenige, aussage- 
	 kräftige Kennzahlen
•	 Rollengerechte Aufbereitung der Kennzahlen: Jede Ziel- 
	 gruppe hat eigene Anforderungen an ein Kennzahlen- 
	 system
•	 Die gleiche Sprache sprechen: Schaffung eines einheit- 
	 lichen Verständnisses bezüglich der Definition von Kenn- 
	 zahlen
•	 Vermeidung von Datenfriedhöfen: Umsetzung von aus-	
	 sagekräftigen Kennzahlenergebnissen in geeignete 		
	 Massnahmen

Für ESPRiT Berater bedeutet Erfolg gleichzeitig auch der Er-
folg des Kunden. Ihn erreichen sie mit Kompetenz, Verant-
wortungsgefühl und hoher Qualität der Arbeit – aber auch 
durch die Fähigkeit, sich in das Team vor Ort integrieren zu 
können. Die Experten von vESPRiT verstehen die Anforde-
rungen der Beschaffungsverantwortlichen ebenso wie die  
der IT. Das bildet den Grundstein für eine erfolgreiche Um- 
setzung eines Kennzahlensystems im Einkauf.
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ESPRiT hilft Einkaufsorganisationen bei der rollenge-
rechten Definition von Kennzahlen – je nach Anforde-
rungen und Bedürfnissen.
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Über ESPRiT Consulting

ESPRiT Consulting mit Büros in Deutschland, Schweiz, 
Österreich, USA und Kanada ist ein unabhängiges, 
international tätiges Beratungshaus für integrierte 
Management und IT Beratung. Damit deckt ESPRiT 
die komplette Beratungswertschöpfungskette zur Lö- 
sung betriebswirtschaftlicher Herausforderungen ab: 
von der Strategie über die fachliche und technische 
Konzeption bis hin zur vollständigen Implementie- 
rung. ESPRiT Consulting entwickelt Lösungen für IT 
Management & Integration, Unternehmenssteuerung 
sowie Kunden- & Lieferantenmanagement.

Kunden (Auswahl): 
ABB, Allianz, ALSTOM, BMW, Hannover Rück, Infineon 
Technologies, Linde, Lufthansa, MAN, Max-Planck-
Gesellschaft, Mobilkom Austria, Münchener Rück, Ös-
terreichische Bundesbahnen (ÖBB), Siemens, Schweize-
rische Bundesbahnen (SBB), Die Schweizerische Post, 
Swisscom.

Partner (Auswahl): 
IBM, Microsoft, msg systems, SAP


