Discover the future of business.

Konditionen spielen wahrend des eigentlichen Einkaufs-
prozesses bei der Biindelung von Einkaufen und den
strategischen Instrumentarien im Einkauf nicht nur eine
Rolle - sie stellen zunehmend einen eigenstéandigen Ar-
beitsbereich dar:

B Konditionen in Rahmenvertrégen verhandeln

B Unterjahrig nachverhandeln, wenn sich die Basis des
Rahmenvertrags gedndert hat (z.B. Umsatzerhéhung
oder VergréBerung des Unternehmensbereiches
durch Ergénzung einer neuen Sparte oder eines neu-
en Unternehmens)

B Die Abrechnung von allen verhandelten und nicht
verhandelten (so genannte ,Spontanabsprachen”)

"gicom

B Ganzheitliches Lieferantenmanagement mit SAP®
SAP SRM® .- SAP for Retail® - KKM

Konditionen vollautomatisch durchfiihren und Uber-
wachen

B Trennung von Konditionen und operativem Einkauf,
damit Klarheit Gber Konditionsertrage herrscht.

Insbesondere im Handel und der zunehmenden Ein-
kaufskonzentration kommt diesen Prozessen eine be-
sondere Bedeutung zu, weil hierliber allgemeine und
spezifische Konditionsabschépfungen gesteigert wer-
den kénnen. Dabei wird die Transparenz sowie die tat-
sachliche und automatische Abrechnung aller verhan-
delten Konditionen einschlieBlich die Flexibilitat, der
~Konditions-Kreativitat” von Eink&dufern folgen zu kén-
nen, zum entscheidenden Faktor.

Die Gibergeordnete Sicht: 4

Ein ganzheitliches Konditionsmanage-
mentmuss Buchungskreis tibergreifend
arbeiten, d.h. es muss verhandeln, Da-
ten pflegen, bewerten, abrechnen und
informieren kénnen, ohne dass es an
ein spezifisches Unternehmen gebun-
den ist. Weiterhin kann das System
zur vollstdndigen Zentralregulierung
fir einzelne oder alle Buchungskreise
genutzt werden. Dabei werden alle Fi-

nanz- und Ertragsverrechnungen vor-
genommen. S
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Was, wo, bei wem und wie?
J

Strategische Instrumentarien im Einkauf
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Abbildung 2: Die Funktionen des KKM als Add-On zum SAP®/SAP SRM®/SAP for Retail®

Der Lieferant:

Der Begriff des ,Lieferanten” wird weit gefasst. In einer

etwas abstrakten Auslegung fallen hierunter auch ,Spedi-

teure”, ,Propagandisten”, fremde Lagerbetriebsunterneh-

men und alle potentiellen Dienstleister, die basierend auf

der eigentlichen Waren- oder Kostenrechnung wiederum

ihre Leistung abrechnen. Diese Dienstleistung wird eben-

falls als Kondition dargestellt und kann dann in Form von

»Konditionsabrechnungen fir Dritte” abgerechnet werden.

Zum Beispiel:

B 0,15% Entsorgungskosten fiir das DSD Deutschland

B 1,2% bis 0,7 % gestaffelte Frachtkosten anteilig am Um-
satzvolumen mit einem Bekleidungshersteller fir z.B.
die ausfiihrende Kleiderspedition

B 10 € Handlingskosten pro Wareneingang flr den La-
gerbetreiber.

Die Konditionsebenen:

Das Konditionsmodell erlaubt die Hinterlegung von Rechen-
schemata und Konditionsdaten auf vier verschiedenen Ebe-
nen —dem Vier-Saulen-Modell des Konditionsmanagements:
B Lieferantenebene (wer liefert)

B Abnehmerebene (an wen wird geliefert)

B Artikelebene (was wird geliefert)

B Ebene der Bezugsart (wie wird es geliefert).

Hinter jede S&ule kénnen die Konditionen und andere
Daten zusétzlich und komfortabel nach dem Standard-
Ausnahme-Prinzip abgelegt werden. Dies erméglicht die
praktische Darstellung und Pflege der Daten in Form des
taglichen Sprachgebrauchs:
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Bl Lieferant: Handlingskosten generell 10 € fur alle Liefe-
ranten, Ausnahme: Nur bei Lieferant 4711 werden 8 €
fallig

B Abnehmer: Es gilt generell 3% fir ,alle” auBer fir das
Unternehmen ABC nur 2,5%.

Die Abrechnung:

Vollstédndig systemgestltzt erfolgt nun in den Intervallen,

die den jeweiligen Konditionen zugrunde liegen (z.B. monat-

lich, quartalsweise, halbjéhrlich oder jahrlich), die so genannte

Konditionsabrechnung. Sie unterscheidet folgende Fille:

B Konditionsabrechnung im fremden oder eigenen Na-
men (eigene Service-Gesellschaft rechnet selbst ab und
verrechnet unternehmensintern nur die Ertrége)

B Konditionsabrechnungen flr Dritte

B Abrechnungen fiir spezielle abrechnende Lieferanten

B Abrechnung fir Clearing-Stellen

B Abrechnung fiir zentral regulierte Lieferanten

B Schattenabrechnung fir Lieferanten, die selbst abrechnen.

Zum finalen Clearing bis zur Lieferantenbewertung ver-

figt KKM Uber weitere Funktionen in den so genannten

Arbeitssystemen.

Bauen Sie lhr Supplier Relationship Manage-
ment aus und etablieren Sie vollige Konditions-

freiheit in lhrer Einkaufsstrategie mit unserem
Add-On KKM

SAP, das SAP-Logo, SAP SRM, SAP for Retail sind Marken oder eingetragene Marken

der SAP AG in Deutschland und weltweit.
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