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Der "Einkauf von Beratungsleistungen” gehdrt zu den nicht-traditionellen Be-
schaffungsfeldern, die verstarkt in den Fokus des Einkaufs ricken.

Hier liegen Einsparpotentiale, die viele Unternehmen gar nicht oder nur teilwei-
se systematisch verfolgen.

Die Beschaffungsabteilung steht dabei vor zahlreichen Herausforderungen. Es
gilt daftir zu sorgen, dass der Einkauf frih als Partner des Bedarfstragers ein-
bezogen wird. Nur dann besteht die Mdglichkeit, Transparenz und Vergleich-
barkeit zu erhéhen und somit neue Wertschépfungsreserven zu erschlie3en.

Der Leitfaden "Einkauf von Beratungsleistungen" gibt Ihnen anhand von Best
Practice konkrete Anleitungen, um als Bindeglied zwischen Bedarfstrager und
Beratungshausern unterstiitzen, vergleichen und zugleich konstruktiv heraus-
fordern zu kénnen.

Sie erfahren, wie Sie ...

— Approved Supplier auswahlen

— Angebotsauswertung von Berufsbezeichnungen und Tagessétzen / Ho-
noraren transparenter gestalten

— "Maverick Buying" durch die Bedarfstrager verringern

— Qualitatssicherung betreiben

— Rahmenvertrage aufsetzen

— Kennzahlen erheben.

Professionalisieren Sie den Beratungseinkauf - realisieren Sie mehr Wertschop-
fung in lhrem Unternehmen. Der BME gibt Ihnen Werkzeuge und Tools an die
Hand.

Wir danken in diesem Zusammenhang den Mitgliedern der BME-Fachgruppe
herzlich fur ihnr Engagement und ihre Beitrage. Die Fachleute, die sich engagiert
haben, mit dem Ziel Best Practices zu vergleichen und die Ergebnisse auch an-
deren Unternehmen zuganglich zu machen, sind Verantwortliche fir strategi-
schen Einkauf oder das Management externer Beratungen. Zu den beteiligten
Unternehmen gehoren die Deutsche Lufthansa AG, Sanofi-Aventis Deutschland
GmbH, ZF Friedrichshafen AG / ZF Sachs und die Bayer Business Services
GmbH.

Dr. Holger Hildebrandt, Hauptgeschéaftsfihrer
Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e. V. (BME)
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Uberblick

Die einzelnen Kapitel befassen sich mit den wichtigsten Aspekten des Einkaufs von Bera-
tungsleistungen. Die Reihenfolge der einzelnen Themenbereiche ist an die Balanced Score-
card angelehnt.

Finanzperspektive
o Preismodelle & Abrechnung (Kapitel 8)
o Kennzahlen (Kapitel 9)

Marktperspektive Prozessperspektive
e _Approved Supplier Criteria ¢ ~_Prozessmanagement (Kapitel 3)
(Kapitel 1) e Vergabeverfahren (Kapitel 4)
e Qualifikationsstufen (Kapitel 2) e Qualitatssicherung& Ell (Kap.5)

o Rahmenvertrége (Kapitel 6)

Mitarbeiter-/ Kompetenzperspektive
¢ Organisatioh
¢ “Anforderungen an Beratungseinkaufer
(Beides.in Kapitel 7)

Die Marktperspektive enthélt einen Blick auf das Angebot von Beratungen. Wie lassen sich
Beratungen auswahlen und wie kdénnen die einzelnen Angebote besser verglichen werden?

Zur Beantwortung dieser Frage wird darauf eingegangen, wie der Zulassungsprozess fir
Beratungshauser zu gestalten ist (Kapitel 1). Es wird ein Uberblick dariiber gegeben, fiir wel-
che Bereiche Approved Supplier definiert sind, wie eine Auswabhl erfolgen kann sowie ob und
unter welchen Bedingungen ein Abweichen von bestehenden Approved Suppliern mdglich
ist.

Die Fachgruppe entwickelte einen Standard fir die Qualifikationsstufen von Managementbe-
ratern (Kapitel 2). Jedes Beratungshaus, das ein Angebot fur ein bestimmtes Projekt abgibt,
prognostiziert eine gewisse Anzahl an Manntagen, die mit den Tagessatzen fir die einzelnen
Job Levels der Berater multipliziert werden. Jede Beratung verwendet hierbei unterschiedli-
che Klassifizierungen der einzelnen Stufen, was fur zusatzliche Intransparenz beim Ange-
botsvergleich fuhrt. Durch eine Einordnung der einzelnen Berater in einheitliche Qualifikati-
onsstufen wird diese deutlich reduziert.
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Die Prozessperspektive beantwortet die folgenden Fragen: Wie werden Auftrdge an die
Beratungen vergeben? Wie kdnnen die Prozesse beim Beratungseinkauf optimiert werden?
Wie stellt man eine optimale Vergabe mit friihzeitiger Einschaltung des Einkaufs sicher? Wie
lasst sich die Qualitat bei diesen Prozessen sicherstellen und wie kdnnen moglichst viele
dieser Eckdaten in Rahmenvertragen fixiert werden?

Das Interne Prozessmanagement (Kapitel 3) zeigt, wie die Spezifikation des Bedarfs erfol-
gen kann. Besonders wird darauf eingegangen, wie die Interaktion zwischen Einkauf, Be-
darfstrager und Fachabteilung aussieht.

Ein besonderes Augenmerk wird darauf gelegt, wie gehandelt werden kann, wenn der Ein-
kauf zu spét eingeschaltet wurde und wie sich friihere Zusammenarbeit mit der Einkaufsab-
teilung fordern lasst. Hier liefert das Praxisbeispiel des Early Involvement Index (= Ell, eine
Kennzahl, die das frihzeitige Einbeziehen der Einkaufsabteilung misst) Einblicke in konkrete
LOsungsansatze.

Im vierten Kapitel steht die Betrachtung des Vergabeverfahrens mit Regelungen und Spezifi-
kationen fur Ausschreibung und Vergabe im Vordergrund. Aul3erdem wird darauf eingegan-
gen, was in Rahmenvertragen effektiv regelbar ist und was nicht.

Das Kapitel 5 thematisiert Moglichkeiten zur Qualitéatssicherung im Beratungseinkauf. Der
Blick auf die Zufriedenheit der internen Kunden erlautert, wie die Prozessqualitat sicherge-
stellt werden und wie eine gelungene Lieferantenbewertung erfolgen kann.

In Kapitel 6 wird anhand eines Musterbeispiels gezeigt, wie Rahmenvertrdge zu gestalten
sind, welche Klauseln wichtig sind und welche zuséatzlichen Aspekte es zu beachten gilt.

Im Anschluss folgt die Mitarbeiterperspektive des Beratungseinkaufs: Wie sieht die optima-
le Organisation des Beratungseinkaufs aus und welche Anforderungen werden in diesem
Zusammenhang an die Mitarbeiter gestellt?

Kapitel 7 gibt einen kurzen Uberblick tiber die unterschiedlichen Formen der Organisationen
fur den Einkauf von Beratungsleistungen und tber Vor- und Nachteile der einzelnen Mog-
lichkeiten.

Die folgenden Kapitel widmen sich der Finanzperspektive von Beratungsprojekten. Wie
lassen sich die Preis- und Abrechnungsmodelle optimieren und welche anderen Kennzahlen
gilt es zu beachten?

Wie werden in der Praxis Preise festgelegt und abgerechnet (Kapitel 8)? Besonderes Au-
genmerk wird darauf gelegt, wie Beratungshéuser versuchen konnten die Transparenz zu
reduzieren und welche Losungsstrategien der Einkauf entgegensetzen kann.

Mit dem Ziel, die Ablaufe des Beratungseinkaufs transparenter zu machen, beschéftigt sich
Kapitel 9. Schwerpunkte sind hierbei die Wirtschaftlichkeits-, Prozess- und Kundenzufrie-
denheitskennzahlen.

Kapitel 10 beschliel3t die Studie und gibt einen Ausblick, welche Trends und Veranderungen
beim Einkauf von Beratungsleistungen zu erwarten sind.
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