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Horizontale Beschaffungskoope-
rationen im Elektrohandwerk

W. Muschinski, Ménchengladbach; F. Schnepp, Titz

Im Rahmen eines Forschungsprojektes an der FH Niederrhein in Monchen-
gladbach wurde das Modell einer Beschaffungskooperation entwickelt und
anschlief3end in die Praxis umgesetzt. Die Ergebnisse, die hinsichtlich einer
Rationalisierung beim Materialeinsatz der einzelnen Handwerksbetriebe er-
Zielt wurden, sprechen eindeutig fiir ein solches Modell.

1 Ausgangslage

Die Betriebe des Elektroinstallateurhand-
werks sind in der Regel Nachfrager nach
Giitern auf Mérkten, die regional von weni-
gen, marktméchtigen GroBhéindlern be-
herrscht werden. 76% dieser Elektrohand-
werksbetriebe sind Kleinbetriebe mit bis zu
neun Beschiftigten (Stand: 31.03.1995) [1].
Thre Nachfragemacht auf den Beschaf-
fungsmaérkten ist somit gering.
Die Folge dieser Marktlage ist, daf3 den
Handwerkern eine aktive Preis- und Kon-
ditionenpolitik nicht moglich ist. Vielmehr
miissen sie sich mit den Bedingungen beg-
niigen, die ihnen die Anbieter zugestehen.
Diese Situation ist duf3erst unbefriedigend,
da der Materialeinsatz — noch vor dem Per-
sonalaufwand — den groffiten Kostenblock
in der Ergebnisrechnung darstellt (Tafel
). Der Hauptansatzpunkt fiir eine nach-
haltige Ergebnisverbesserung liegt daher in
der Optimierung der Materialkosten.
Um die Materialkosten zu senken, sollte in
einem ersten Schritt das eigene Nachfrage-
verhalten kritisch hinterfragt werden. Eine
Analyse des Beschaffungsverhaltens von
Handwerksbetrieben zeigt, daf} trotz der
ungiinstigen Marktstruktur jedes Unter-
nehmen fiir sich selbst iiber ein durch-
schnittliches Einsparpotential bei den Ma-
terialkosten von 2 bis 5% verfiigt. Die Ko-
stensenkung 148t sich durch folgende In-
strumente ausschopfen:
¢ Nachfragebiindelung auf einen Lieferan-
ten
* bevorzugter Einbau einer einzigen Pro-
duktlinie
e Abschluf3 von Jahresvertriagen
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Allerdings reichen diese Mafinahmen nicht
aus, um eine markante Verbesserung der
Einkommenssituation der Unternehmen zu
erreichen.

2 Horizontale Beschaffungskoopera-
tionen haben Vor- und Nachteile

Um dennoch weitere Einsparpotentiale fiir

diese Unternehmer zu erschlieBen, initiierte

die FH Niederrhein eine horizontale Be-

schaffungskooperation. Hierunter wird die

gemeinsame Beschaffung von rechtlich und

wirtschaftlich selbstdndigen Unternehmen

einer Wirtschaftsstufe verstanden. Zweck ist

das Abmildern der gré3enbedingten Nach-

teile kleinerer Unternehmen. Die Chancen

einer solchen Vorgehensweise sind:

¢ Erhohung der Markttransparenz durch
gemeinsame Nutzung des kollektiven
Marktwissens

¢ Reduzierung der Beschaffungsobjektko-
sten durch giinstigere Einkaufspreise und
Konditionen (Bedarfszusammenfassung)

¢ Senkung der Bestellabwicklungskosten
durch Abschluf3 gemeinsamer Rahmen-
vertriage

¢ erhohte EinfluBnahme auf die Pro-
grammgestaltung des GroBhindlers

e intensiver, iiber den gemeinsamen Ein-

Tafel

Kostenart

. Materialeinsatz

. Handelswareneinsatz

. Fremdleistungen

. Personalaufwand

. Sondereinzelkosten

. Sonstiger Aufwand

. Abschreibungen

. Kalkulatorische Kosten
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. Gesamtkosten

Die kalkulatorischen Kosten setzen sich aus

e Kalkulatorischer Unternehmerlohn 25,0%
e Kalkulatorische Zinsen 0,0%
e Kalkulatorische Miete 1,0%

Zusamrnen.

kauf hinausgehender,
tausch.

Neben den Vorteilen, die eine horizontale

Beschaffungskooperation bietet, ist das ge-

meinsame Handeln mit folgenden Risiken

verbunden:

e Offenlegung von Betriebsgeheimnissen

e Verlust von Auftrdgen, da die eigene
Vorteilhaftigkeit auf der Beschaffungs-
seite verloren gehen kann

e erhohtes , Erfiillungsrisiko”“ der Abneh-
mer, falls sich die gesamte Beschaffung auf
»Schwerpunktlieferanten® konzentriert

e zusitzlicher Koordinationsaufwand

¢ je nach Organisationsform der Beschaf-
fungskooperation der Verlust des direk-
ten Kontaktes zum Lieferanten.

Erfahrungsaus-

3 Kooperationsarten

Die Beschaffungskooperationen lassen sich
nach folgenden Kriterien klassifizieren:
Kooperationsinhalt und -umfang: In ihrer
einfachsten Form betreiben die verschiede-
nen Unternehmer lediglich eine gemein-
same Beschaffungsmarktforschung, um die
bestehenden Bezugsmoglichkeiten zu er-
kunden. In der weitreichendsten Ausge-
staltung der Zusammenarbeit wird neben
dem FEinkauf auch die Beschaffungslogistik
kooperativ betrieben.
Dauer: Die Zusammenarbeit der Kooperati-
onspartner kann zeitlich begrenzt (projekt-
bezogen) oder auf Dauer angelegt sein. Um
die Erfolge der Nachfragebiindelung langfri-
stig zu sichern, empfiehlt es sich, eine zeitlich
unbefristete Kooperation anzustreben.
Organisationsform: Die Umsetzung einer
Beschaffungskooperation kann
e in Form eigenstdndiger, iiberbetriebli-
cher Einkaufsgesellschaften
¢ durch externe Dienstleister oder
e ohne formale Organisation, durch die
Unternehmer selbst, erfolgen.

Gesamtkostenstruktur bei einem Jahresumsatz von bis zu 0,5 Mio. DM

Anteil an den Gesamtkosten

40,3%

1,0%

0,2%

31,3%

0,0%

17,1%

2,7%

26,0%

118,6%

Quelle: Betriebsvergleich Elektroinstallateur Handwerk 1995, Landes-Gewerbehdrderstelle des Nordrhein-West-

falischen Handwerks e.V., Dusseldorf
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4 Fallbeispiel

Gemeinsam mit vier Unternehmen, starte-
te die FH Niederrhein Ende 1996 das
Projekt ,,Beschaffungskooperationen im
Elektrohandwerk”. In einem ersten Schritt
erfafiten Studenten die Einkaufsdaten der
beteiligten Unternehmen. AnschlieBend
wurden die gewonnenen Daten, fiir jedes
Unternehmen separat, nach folgenden
Kriterien strukturiert:
e Einkaufsvolumen
¢ Einkaufsvolumen je Warengruppe
¢ Einkaufsvolumen je Lieferant
e Nettopreise bzw. Rabattstaffeln je Her-
steller und GroBhéndler.
Um das Einsparvolumen bei den Installa-
tionsleistungen transparent zu machen,
wurde als Vergleichsgrofle ein Muster-
haus nach géingigen VDE-Standards ge-
plant. Mit den jeweils giinstigsten Preisen
aller beteiligten Unternehmen, wurde
dann ein Idealpreis fiir das Musterhaus
ermittelt.
Es zeigte sich, dal der Handwerker mit
der ungiinstigsten Preisbasis um deutlich
mehr als 15% iiber dem Idealpreis lag; das
Unternehmen mit den besten Konditio-
nen {ibertraf den Idealpreis immerhin
noch um mehr als 5%. Bei Anerkennung
der jeweils giinstigsten Preise fiir die Ge-
samtgruppe, wire somit im Durchschnitt
ein Einsparpotential von 7 bis 8% ohne
besondere Aktionen durchsetzbar.
Aufgrund der groflen Heterogenitidt der
Daten, wurden 20 Warenkorbe gebildet.
Dabei zeigte sich, daB nur fiinf Artikel-
gruppen 72% des gesamten Einkaufs-
volumens abdeckten. Die Ausschreibung
erfolgte daher nur fiir diese Artikelgrup-
pen.
Der Bieterkreis wurde von der Projekt-
gruppe und den beteiligten Handwerkern
gemeinsam festgelegt. Die angeschriebe-
nen GroBhindler reagierten zunéchst
duBerst zuriickhaltend auf die Anfrage,
da fiir sie die Kooperationsmitglieder
nicht ersichtlich waren.
Erst nachdem die beteiligten Unterneh-
men den GroBhidndlern bekannt waren,
erfolgte die Angebotsbearbeitung. Die
eingehenden Angebote wurden von der
Projektgruppe ausgewertet. Die anschlie-
Bende Lieferantenauswahl erfolgte dabei
nicht nur auf der Basis der Einstands-
preise. Vielmehr wurden die beteiligten
Handwerker aufgefordert, die Bieter zu-
sétzlich nach den Kriterien Standortqua-
litdt, Termintreue, Sortiment, faire Be-
handlung, Beratung und Verfiigbarkeit
zu bewerten. AnschlieBend wurden auf
dieser Basis die Angebote bewertet und
zwei Lieferanten zu Vergabeverhandlun-
gen eingeladen.
Die Auftragsvergabe erfolgte einstimmig
durch die Beteiligten und zu folgenden
Bedingungen:
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1. Materialkostensenkung um 17,2%, ge-

messen am Idealpreis des Musterhauses,

durch reduzierte Angebotspreise, erhoh-

tes Skonto und zusitzliche Bonuszah-

lungen.

2. Einsparungen bei der Bestellabwicklung,

da der Bedarf soweit als moglich auf einen

GroBhindler konzentriert wird.

3. Die Betreuung der Handwerker durch

den Lieferanten wird verbessert durch:

e monatlich aktualisierte Preislisten und
Disketten

e frithzeitige Informationen iiber Son-
deraktionen

e Zugang zu Produktschulungen der Her-
steller

e Bereitstellung kostenloser Warenmu-
ster

4, Einjahrige Garantie auf Einbauteile.

5 Selbstverwaltungsmodell

Seit Abschlul der Vertragsverhandlun-
gen Mitte 1997 fithren die Handwerker
ihre Beschaffungskooperation eigen-
stindig weiter. Jeder Handwerker ver-
pflichtete sich Aufgaben fiir die Gesamt-
gruppe zu iibernehmen. Die Aufgaben-
verteilung erfolgte nach dem Schwer-
punktprinzip. Danach iibernimmt der
Unternehmer die umfassende Betreuung
einer Warengruppe, deren Hauptab-
nehmer er ist. In regelméfBigen Abstin-
den treffen sich die Kooperationsmit-
glieder zu einem umfassenden Informa-
tionsaustausch. Mittlerweile hat sich die
Zusammenarbeit auch auf weitere Felder
ausgedehnt.

lhre Meinung ist gefragt!

Gewinnen Sie einen TK Steuer-Manager 98/99.

Lieber Leser,

wie Sle bemerkt haben, hat der ELEKTROPRAKTIKER
mit Heft 1/99 ein neues Gesicht und eine leicht ver-

anderte Struktur erhalten.

Wir wollen von nun lhnen wissen, was wir richtig ge-
macht haben und wo es lhrer Meinung nach noch
Nachholbedarf gibt. Nehmen Sie ,kein Blatt vor den

6 Partnerwahl

Das Fallbeispiel belegt exemplarisch die
Vorteilhaftigkeit von Beschaffungskoope-
rationen fiir die kleineren Handwerks-
betriebe. Ein zentrales Problem bei der
Umsetzung dieser Idee ist jedoch die Part-
nersuche. Hierbei sollten interessierte
Unternehmen folgende Vorgehensweise
beachten:

1. Definition der eigenen, mit der Zusam-
menarbeit angestrebten Ziele.

2. Ableitung ecines Anforderungsprofils
moglicher Partner. Zu beriicksichtigende
Aspekte sind:

e Konkurrenzsituation

¢ GroBe der moglichen Partner

¢ regionale Lage

¢ Anzahl der Kooperationsmitglieder

e wirtschaftliche Verhiltnisse.

3. Finden moglicher Partner. Hierzu bieten
sich an:

¢ Direktansprache

e Suchanzeigen

¢ Einschaltung externer Stellen.

4. Festlegen von Kooperationsgrundsét-
zen. Um Schwierigkeiten bei der Zusam-
menarbeit vorweg auszuschalten, sollten
deren Grundsétze von allen Kooperations-
mitgliedern akzeptiert werden. Entschei-
dende Punkte sind haufig:

¢ Gleichberechtigungsprinzip

e Mehrheitsprinzip

¢ Konfliktregelungsmechanismen

¢ Grad des Informationsaustauschs.
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Mund“ und sagen Sie, was lhnen gefallen hat und

was nicht! Als ,Danke schon“ verlosen wir unter allen Einsendungen 25
TK Steuer-Manager 98/99 - das bekannte und mehrfach pramierten Soft-
warepaket flr lhre personliche Steuerklarung. Die Ausgabe 98/99 ist um einige
nutzliche Module erweitert worden und erméglicht jetzt auch eine vorausschau-
ende Steuerplanung 1999. Der TK Steuer-Manager kostet im Handel 98,00 DM
— es lohnt sich also! Senden Sle lhre Meinung bitte an:

Huss Medien GmbH, Redaktion ELEKTROPRAKTIKER, 10400 Berlin (Ein-

sendeschlufd: 15.3.99).
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