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Was wird bei DSI digitalisiert?

• nicht wertschöpfende Abläufe und Prozesse

• �elektronische Lieferantenanbindung und 
Dokumententransfer

• �automatisierter Belegabgleich

• �automatisierte Terminpflege in ERP-Navision

• �Eskalation in Form eines Alert-Systems mit 
aktivem Fehlerhinweis

• �Dokumentenweiterleitung (Schnittstellen) 
zum DMS

• �Informationsbereitstellung in Navision  
(Termine, Dokumente)

• �Lieferperformance-KPIs  
(Termintreue, Zuverlässigkeit usw.)

Gründe für Netfira Enterprise Buyer 

• �Kostenreduktion im Einkauf

• �Reduktion des manuellen Aufwands

• �transparente E-Lösung

• �beliebige Belege lassen sich elektronisch 
bidirektional austauschen

• �Datentransfer und -pflege automatisiert ins 
eigene ERP

• �nur geringe interne IT-Kapazität nötig

• �auch kleine Lieferanten werden ohne  
Probleme/Kosten angebunden

• �kein Zwang zu EDI und Portalen

• �keine Anpassung an neue Transferwege/
Prozesse nötig

• �Bindung und Optimierung  
der Geschäftsbeziehung

• �gemeinsames digitales Lernen

• �schneller RoI für DSI: 8–12 Monate

DYWIDAG-Standort Langenfeld (Rheinland)
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Netfira ist ein Softwareunter-
nehmen mit Niederlassungen in 
Deutschland (Walldorf und Mün-
chen), den USA (San Francisco) 
und Australien (Sydney und Perth). 
Mit seiner innovativen Einkaufslö-
sung können Unternehmen ihre 
operativen Einkaufsprozesse au-
tomatisieren, alle Lieferanten digi-
tal anbinden und dadurch Kosten 
senken. Alle Arten von Belegflüs-
sen und Dokumenten (Anfragen, 
Angebote, Bestellungen, Bestäti-
gungen, Rechnungen, Lieferavi-
se, Zeichnungen, Anhänge und 
sonstige Dokumente) können 
elektronisch zwischen beliebigen 
Systemen übertragen und ausge-
tauscht, verglichen und überprüft 
werden. Mit seinen auf künst-
licher Intelligenz beruhenden und 
in Minutenschnelle einsetzbaren 
Lieferanten-Apps, ermöglicht Net-
fira eine unkomplizierte digitale 
und bidirektionale Anbindung 
von Lieferanten, unabhängig von 

deren Größe und IT-Ausstattung. 
Netfira unterstützt alle bestehen-
den Prozesse und lässt sich direkt 
aus den bereits vorhandenen Sys-
temen (ERP, Buchhaltung, Waren-
wirtschaft usw.) heraus bedienen. 

Mit erfolgreichen Referenzinstal-
lationen weltweit, Millionen elek-
tronischen Transaktionen jährlich 
sowie namhaften Kunden aus ver-
schiedensten Branchen ist Netfira 
mit seinen innovativen Lieferanten-
Apps ein Technologieführer in der 
Automatisierung des operativen 
Einkaufs. 

Von der zukunftsorientierten Net-
fira B2B-Lösung für die Einkaufs-
automatisierung profitieren so-
wohl kleine und mittelständische 
Unternehmen als auch Großun-
ternehmen, die auf diese Weise 
ihr gesamtes Lieferantennetzwerk 

schnell und einfach elektronisch 
anbinden, sämtliche Belegflüsse 
digitalisieren und damit den ope-
rativen Einkauf deutlich entlasten 
können. 

KATEGORIEN:
Lieferantenanbindung, unternehmensübergreifende Prozess-
abläufe zwischen Einkauf und Lieferanten, Automatisierung, 
E-Procurement, Einkaufsoptimierung, Einkaufsorganisation, 
Prozessmanagement, Supply Chain Management, Lieferanten-
management, Kundenanbindung, Einkauf der Zukunft, Einkauf 
4.0, E-Commerce 4.0, Digitalisierung im Einkauf, Automatisierung 
operativer Einkaufsabläufe, Prozessoptimierung, operativer Ein-
kauf, optimierte Einkaufsprozesse, Kostensenkung im Einkauf, 
Digitalisierung von Belegflüssen, innovative App-Technologien, 
künstliche Intelligenz.

FIRMENPROFIL

Netfira GmbH

Altrottstraße 31

D-69190 Walldorf

Telefon: +49 (6227) 381-128
Telefax: +49 (6227) 381-200
E-Mail: info@netfira.com

Kontakt:
Reinald Schneller
Position:
Geschäftsführer
E-Mail: 
reinald.schneller@netfira.com
Internet: 
www.netfira.de   

Netfira GmbH
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4.	 Kennzahlen und Reporting im Einkauf

4.1	 Kennzahlen

Bei einer Kennzahl handelt es sich um eine Zahl, die regelmäßig gemessen wird, um Entwicklungen darzustel-
len und die als Basis zur Steuerung dient. Kennzahlen setzen in der Regel zwei Größen zueinander in Bezug 
und sind Gradmesser der Zielerreichung. Es existieren unterschiedliche Stufen von Kennzahlen mit unterschied-
lichen Aussagen (zum Beispiel Informationskennzahlen, Zielkennzahlen). Eine kontinuierliche Erhebung von 
Kennzahlen ist nur für Faktoren sinnvoll, die steuerbar beziehungsweise beeinflussbar sind.

Es kann ferner eine Unterscheidung zwischen relativen und absoluten Kennzahlen getroffen werden. Abso-
lute Kennzahlen, sogenannte Infozahlen, stellen reine Größenangaben dar und dienen als Informationsbasis. 
Anhand absoluter Kennzahlen lassen sich Ausreißer identifizieren beziehungsweise Trends beobachten. Bei re-
lativen Kennzahlen, oft als KPI (Key Performance Indicator) bezeichnet, kann ein Bezug zwischen zwei Größen 
hergestellt werden. Diese dienen als Steuerungsgrundlage. 

Kennzahlen werden als Informationsbasis und zur Dokumentation, zur Koordination, zur Steuerung und zur 
Planung, als Entscheidungsbasis, zum Aufzeigen und Beobachten von Entwicklungen sowie als Vergleichsbasis 
verwendet. Entscheidend ist, dass Kennzahlen nicht nur erhoben werden, sondern dass sie in der Praxis auch 
Anwendung finden. Daneben sollten Kennzahlen außerdem noch folgende Anforderungen erfüllen:

■■ vergleichbar

■■ belastbar

■■ nachvollziehbar

■■ leicht ermittelbar

■■ reproduzierbar

■■ im Unternehmen akzeptiert

■■ lesbar

■■ steuerbar

Traditionell wird die Einkaufsleistung eher anhand operativer Kennzahlen beurteilt. Unternehmen sollten sich 
jedoch die Frage stellen, ob es geeignetere Kennzahlen gibt, die den aktuellen Veränderungen und der strate-
gischen Entwicklung des Einkaufs besser gerecht werden. Folgende Kennzahlen können beispielsweise genutzt 
werden:

■■ EDI-Quote:

EDI steht für „electronic data interchange“ (elektronischer Datenaustausch) und bezeichnet den Datenaus-
tausch unter Nutzung elektronischer Tools. Hierunter ist sowohl der Datenaustausch mit internen Schnittstel-
len als auch der Datenaustausch mit Lieferanten zu verstehen.

4
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■■ Automatisierungsgrad (zum Beispiel elektronische Kataloge):

Gemessen werden kann zum Beispiel der Anteil aller Beschaffungen, die über elektronische Kataloge abge-
wickelt wird.

■■ Rahmenvertragsquote:

Diese Kennzahl sagt aus, wie sehr der Einkauf bereits Bedarfsbündelungen durchsetzt und darum bemüht 
ist, Prozesse effizient zu gestalten und zu standardisieren. 

■■ Einbindungszeitpunkt:

Je früher der Einkauf eingebunden wird, desto größer ist auch der Wertbeitrag, den er für den Anforderer 
leisten kann. Dies bezieht sich sowohl auf monetäre Einsparungen als auch auf nichtmonetäre Größen wie 
Effizienzsteigerung oder Arbeitserleichterung.

■■ Leistungsfähigkeit von Prozessen/Prozessoptimierung:

Einfache Messgrößen für die Leistungsfähigkeit von Prozessen sind beispielsweise die Durchlaufzeiten, der 
durchschnittliche Auftragswert oder die Lagerumschlagshäufigkeit. Weitere Messmethoden zur Ermittlung 
der Leistungsfähigkeit von Prozessen sind Benchmarking, Prozesskostenrechnung oder die Ermittlung des 
Prozessreifegrads7.

■■ Interne Kundenzufriedenheit: 

Viele Unternehmen messen die Kundenzufriedenheit nur aus Sicht ihrer externen Kunden. Die interne Ser-
vicequalität wird nur selten gemessen. In der internen Kundenzufriedenheit mit dem Einkauf liegt allerdings 
ein wichtiger Hebel verborgen, denn nur wenn die Fachabteilungen mit dem Einkauf zufrieden sind, gelin-
gen auch eine frühzeitige Einbindung und eine gute Zusammenarbeit8. 

Diese Kennzahlen beziehungsweise Messgrößen lassen sich nicht so einfach erheben wie typische operative 
Kennzahlen. Gerade dann, wenn operative Abläufe im Einkauf betrachtet werden sollen, macht die Erhebung 
operativer Kennzahlen durchaus Sinn. Aber der Einkauf sollte sich nicht nur auf diese „strategischen“ Größen 
fokussieren. 

Zudem kann nicht für jedes Unternehmen ein identischer Kennzahlenkatalog entwickelt werden, denn Ge-
schäftsmodell und -umfeld haben einen Einfluss auf die zu betrachtenden Kennzahlen. Im produzierenden 
Gewerbe, im Projektgeschäft, im Dienstleistungsgewerbe oder in der Massen- beziehungsweise Einzelfertigung 
sind unterschiedliche KPIs wichtig. Von einer isolierten Betrachtung einzelner Kennzahlen ist abzuraten. Kenn-
zahlen sollten immer in Verbindung miteinander und im Gesamtkontext des Unternehmens analysiert werden.

Insgesamt sollte sich die Kennzahlenbetrachtung weg von der rein quantitativen Betrachtung hin zur qualita-
tiven und prozessualen Betrachtung (zum Beispiel Durchlaufzeiten, Reklamationsquote, Kundenzufriedenheit, 
Einbindung des Einkaufs) entwickeln. Jedoch ist es abhängig von der Stellung des Einkaufs im Unternehmen, 
wie groß der Anteil an qualitativen Kennzahlen sein sollte: Muss die Geschäftsführung noch vom Wertbeitrag 

7 �In: Beschaffung Aktuell, Ausgabe Juli 2004  (habe im Heftarchiv keinen Artikel zum Thema gefunden: https://beschaffung-aktuell.indus-
trie.de/2004/07/)

8 Vocatus (2010): Feedback, Jahrgang 11, Ausgabe 2
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des Einkaufs überzeugt werden, sollten mehr quantitative Kennzahlen berichtet werden. Ist diese Überzeugung 
nicht mehr nötig, kann der Anteil qualitativer Kennzahlen größer ausfallen.

Vor- und Nachteile bei der Verwendung von Kennzahlen

Vorteile	 Nachteile

Eigenmarketing für den Einkauf	 Ressourcenbindung

Erhöhung der Transparenz	 abnehmende Glaubwürdigung, wenn  
		  Kennzahlen nicht belastbar sind

Objektivierung	 Fehlinterpretation

Steuerungsmöglichkeiten	 Fehlsteuerung (unrealistische Zielsetzung)

schnelles Erkennen von Veränderungen	 Wecken unrealistischer Erwartungshaltung

Prozessanpassung

Folgende Kennzahlen werden in der Praxis häufig erhoben:

■■ Anzahl Bestellungen pro Einkäufer 

■■ Rahmenvertragsquote 

■■ Einsparungen

■■ Materialpreisentwicklungen

■■ Einkaufsvolumen, das tatsächlich über den Einkauf abgewickelt wird

■■ Anzahl Kundenreklamationen

■■ Durchlaufzeiten 

■■ On Time Delivery

■■ Ursache unpünktlicher Lieferungen

■■ internationales Sourcing

■■ Anzahl Lieferantenbesuche

■■ Anzahl Standortbesuche

■■ Anzahl Nachträge 

■■ Reklamationen der Geschäftsführung 

■■ Bestände (bei Rohstoffen)
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4.2	 Benchmarking

Benchmarking bezeichnet die vergleichende Analyse von Geschäftsbereichen oder Prozessen mit einem festge-
legten Bezugs- beziehungsweise Vergleichswert. Ziel eines Einkaufs-Benchmarkings ist es, die Performance des 
Einkaufs anhand von einzelnen Kenngrößen zu bewerten9.

In der Praxis kann man zunächst zwischen internen und externen Benchmarks unterscheiden. Intern kann der 
Einkauf zum Beispiel seine Abläufe und Prozesse mit denen anderer Abteilungen vergleichen. Ebenso können 
Kennzahlen wie das Weiterbildungsbudget pro Mitarbeiter gegenübergestellt werden. Extern kann anhand 
ausgewählter Kennzahlen ein Vergleich mit anderen Einkaufsorganisationen erfolgen. Gegenstände eines 
Benchmarkings sind dabei in der Regel Prozesse, Methoden oder Tools. Nur selten wird ein externer Benchmark 
in Eigenregie durchgeführt. Stattdessen nutzen viele Unternehmen die Unterstützung eines Beraters oder son-
stiger externer Quellen.

Entscheidend ist die richtige Wahl des Benchmarks beziehungsweise der Vergleichsgruppe. Diese muss so ge-
wählt sein, dass die Vergleichsgruppe homogen ist und sich beispielsweise hinsichtlich Strukturen, Abläufen 
oder Größe ähnelt. Erst dann sind die Vergleichsergebnisse verwertbar und können helfen, Handlungsfelder zu 
identifizieren. 

Der Wertbeitrag des Einkaufs hat sich in den letzten Jahren eines starken Wandel unterzogen.

Vom Bestellwesen mit ggf. Preisverhandlung, hin zur Moderation für die gesamte Einkaufskette innerhalb des 
eigenen Unternehmens sowie extern mit Lieferanten.

Hierzu zählen heute Optimierung und Stabilisierung der Lieferprozesse, Einsparungen, Innovationen und Ent-
wicklung mit Fachbereichen und Lieferanten.

Des Weiteren aber auch Qualitäts- und Risikomanagement.

Somit stellt der Einkauf seinen Wertbeitrag auch in strategisch finanzieller Hinsicht für das Unternehmen 
sicher.

Harry Kühn, Einkaufsleiter, Aloys F. Dornbracht GmbH & Co. KG

9 �In: Beschaffung Aktuell, Ausgabe Juli 2004  (habe im Heftarchiv keinen Artikel zum Thema gefunden: https://beschaffung-aktuell.indus-
trie.de/2004/07/)
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Ziele von Benchmarking:

■■ Standortbestimmung

■■ Verbesserung

■■ Ableitung von Maßnahmen

■■ Wettbewerbsfähigkeit erlangen

■■ Kostenreduzierungen

Ablauf:

Phase 1: Auswahl des Benchmarking-Objektes

■■ Analyse des eigenen Unternehmens mit dem Ziel, die strategisch richtigen Objekte für das Benchmarking-
Projekt auszuwählen. Beispiele: Produkt-, Preis-, Prozess-, strategischer Benchmark 

■■ Identifikation der wichtigsten Problembereiche

■■ zentrale Frage: Was soll verglichen werden?

Phase 2: Benchmark auswählen

■■ Suche nach einem oder mehreren Benchmarking-Partnern, zum Beispiel interne Unternehmensbereiche, 
Konkurrenzunternehmen, andere Unternehmen, die in einem bestimmten Verfahren oder einer bestimm-
ten Methode weltweit als führend gelten

■■ Die Auswahl der Benchmark-Partner ist abhängig vom Benchmark-Objekt. 

■■ Quellen: Berater, Benchmark-Anbieter, Marktdaten

■■ zentrale Frage: Mit wem vergleichen wir uns?

Phase 3: Studie durchführen

■■ Vergleich zwischen den Benchmarking-Partnern; Identifikation von Leistungslücken und Ursachen

■■ Ableitung von kurz-, mittel- und langfristigen Maßnahmen

■■ zentrale Frage: Wo liegen Leistungslücken und warum bestehen diese?

Phase 4: Ergebnisse umsetzen

■■ Planen und realisieren der Umsetzung der Maßnahmen; Einführung von Best Practices der Benchmarking-
Partner 

■■ zentrale Fragen: Was ist zu tun? Wie sind die gesteckten Ziele zu erreichen? Wie können die gewonnenen 
Erkenntnisse umgesetzt werden?
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Abbildung 2: Benchmarking-Arten10

Unternehmensbezogenes 
Benchmarking

Konzernbezogenes 
Benchmarking

Internes Benchmarking

Branchenbezogenes 
Benchmarking

Branchenunabhängiges 
Benchmarking

Externes Benchmarking

Strategisches 
Benchmarking

Befasst sich mit Fragen 
• der Marktpositionierung
• der Wachstumspotiale
• der Ertragspotentiale
• �der Erringung von  

Wettbewerbsvorteilen

Prozess 
Benchmarking

Befasst sich mit Fragen 
• des Prozessumfeldes
• der Durchlaufzeiten
• der Kapazitätsbindung
• des Rexxourceneinsatzes

Produkt 
Benchmarking

Befasst sich mit Fragen 
• der Produktgestaltung
• der Produkteigenschaften
• der (Produkt)Kennzahlen

Benchmarking Typologie

9 DBZ (Deutsches Benchmarking-Zentrum)
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5	 Über uns

BME e.V.

Der Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) hat sich in den mehr als 60 Jahren 
seines Bestehens als der Fachverband für Einkauf, Supply Chain Management und Logistik in Deutschland 
etabliert. Ziel ist es, die Wissenschaft, die Aus- und Weiterbildung sowie den Erfahrungsaustausch auf allen Ge-
bieten der Materialwirtschaft, des Einkaufs und der Logistik zu fördern. Der BME setzt sich für die Qualifikation 
seiner Mitglieder ein, um ihre Leistungsfähigkeit zu heben. Der Verband ist Dienstleister für rund 9.600 Ein-
zel- und Firmenmitglieder. Er ist offen für alle Branchen (Industrie, Handel, öffentliche Auftraggeber, Banken/
Versicherungen usw.) und Unternehmensformen. Der Verband repräsentiert allein über seine Firmenmitglieder 
ein jährliches Beschaffungsvolumen von 1,25 Billionen Euro (Quelle: infratest, 2010).

Sektion Beschaffungskategorien

Fachgruppenkonzept

Um den Erfahrungsaustausch zu fördern und seinen Mitgliedern einkaufsspezifisches Know-how zur Verfü-
gung zu stellen, hat der BME e.V. in den vergangenen Jahren zahlreiche Fachgruppen initiiert. In diesen BME-
Fachgruppen tauschen erfahrene Einkäufer ihr Wissen aus und bündeln dieses in Form von Veröffentlichungen. 
So erhalten BME-Mitglieder Informationen zu aktuellen Marktentwicklungen und Best Practices zu den ver-
schiedensten Themenkomplexen. 

Aktuell aktive Fachgruppen bestehen unter anderem zu den Themen Wertbeitrag des Einkaufs, Prozesse und 
Tools im Einkauf, Lieferantenmanagement, Personal im Einkauf, Einkauf bei Finanzdienstleistern, Energieein-
kauf, Einkauf von Facility-Management-Dienstleistungen, Fuhrparkmanagement, Projekteinkauf, Einkauf von 
Marketingdienstleistungen, Projekteinkauf im Anlagenbau und bei Investitionsgütern sowie Einkauf von IT- und 
Telekommunikationsleistungen.

Darüber hinaus liegen Fachpublikationen unter anderem zu folgenden Themen vor: Einkauf von Fuhrpark-
dienstleistungen, Einkauf von Reisedienstleistungen, Einkauf von Veranstaltungsleistungen, Personal im Ein-
kauf, Strategischer Energieeinkauf sowie Einkauf im Krankenhaus. 

Ansprechpartner:

Matthias Berg 

Leiter Sektionen/Fachgruppen  

Telefon: 06196 / 58 28-128 

E-Mail: matthias.berg@bme.de
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