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VORWORT

Wir freuen uns, Ihnen den aktuellen Benchmark Report ,BME Top-Kennzahlen im Einkauf” fUr das
Jahr 2024 prasentieren zu kédnnen. Auch in der inzwischen 18. Ausgabe des Benchmarks-Reports
finden Sie wieder interessante Entwicklungen im Einkauf, die Sie fur die Optimierung lhrer Ein-
kaufsorganisation zurate ziehen kénnen. Der Report ist nun schon seit vielen Jahren ein zuver-
lassiger Benchmark fur Einkaufsabteilungen und liefert mit 25 Kennzahlen ein solides Fundament
zur Bewertung der eigenen Performance im Vergleich zu anderen Unternehmen.

Die Herausforderungen fur den Standort Deutschland sind immens: Die Infrastruktur ist in vielen
Bereichen veraltet. Der Fachkraftemangel Iahmt Wirtschaft und Gesellschaft gleichermaBen. Hin-
zu kommt die ausufernde BUrokratie. Wie immer in Krisenzeiten sind vor allem die Beschaffungs-
profis in den Unternehmen als Innovationstreiber und Kostenddmpfer gefragt. Das spiegeln auch
die aktuellen Ergebnisse der ,BME Top-Kennzahlen im Einkauf” wider. Manche Kennzahlen, die sich
durch die Corona-Pandemie drastisch verandert hatten, sind auf dem Weg zu Vor-Corona Zeiten,
andere wiederum zeigen deutlich die Auswirkungen des Produktionsrickgangs und der rtcklaufi-
gen Auftragseingange.

Wie die Unternehmen darauf reagieren, variiert mit der jeweiligen Branche und der GréBe der Un-
ternehmen (Umsatzklassen), aber auch den individuellen strategischen Zielsetzungen. Dies flhrte
dazu, dass es auch bei der diesjahrigen Auswertung AusreiBer gab, welche die Kennzahlen be-
einflussten. Wo es moglich war, haben wir dies umgesetzt; allerdings wurde dieser Kennzahl nach
entsprechender Uberprifung nicht fur alle Branchen und Umsatzklassen ausgewertet.

Wir wiinschen Ihnen eine anregende Lekture und freuen uns auf lhre Umfrageteilnahme im Jahr 2025.

Lubna El-Batawy
Market Research (Senior) Analyst
BMEnet GmbH




METHODIK

Datengrundlage

Die Auswertung der ,BME-Benchmark Top-Kennzahlen im Einkauf - Best in Class Werte” wurde pa-
rallel zu den Durchschnittswerten, erstellt. Die Umfrage der Top-Kennzahlen zur Messung der Effi-
zienz und Effektivitat im Einkauf fand kontinuierlich mit Hilfe eines von der BMEnet GmbH erstellten
digitalen Fragebogens/Umfragetools statt. Die Umfrage wurde via Newsletter, Mailings und Uber die
Unternehmenshomepage beworben. Es konnten sich Unternehmen aller Branchen und GréBen-
klassen auf freiwilliger Basis an dieser Umfrage beteiligen.

Plausibilisierung

Die fUr die Bewertung herangezogenen Daten werden in einem selbstentwickelten Umfragetool der
BMEnet GmbH anonymisiert gesammelt und alle eingegangenen Daten (Fragebdgen) einer intensi-
ven Plausibilitatsprifung unterzogen. AnschlieBend erfolgt die Auswertung unter Beachtung aller
wissenschaftlichen und kartellrechtlichen Anforderungen einer professionellen Studie. Die Ergeb-
nisse durchlaufen einen mehrstufigen Prifungsprozess, um héchste Qualitatsstandards zu erfullen.

Auswertung

Bei der Auswertung werden die teilnehmenden Unternehmen in Branchengruppen und Umsatz-
klassen unterteilt. Dadurch erlauben die ,Best in Class” Werte einen Vergleich mit einer realistischen
Peergroup und ermaglichen damit eine neutrale Bewertung lhrer eigenen Einkaufsleistung.

Aufgrund der statistischen Vorgaben kénnen nicht alle Branchen bzw. Umsatzklassen immer ge-
sondert ausgewertet werden. An diesen Stellen flieBen die Daten der Unternehmen allerdings in die
Durchschnittswerte Uber alle Unternehmen ein. Dies betrifft in der diesjahrigen Umfrage im Wesent-
lichen die Umsatzklasse uber 5 Mrd. € und die Branchen Automotive und Energie, Versorgung, GoR.

Bitte beachten Sie in diesem Zusammenhang auch noch folgende Punkte:

Bei einzelnen Einkaufskennzahlen kann es vorkommen, dass aufgrund einer in dieser Kategorie
zu geringen RUcklaufquote nur die Durchschnittswerte aller Branchengruppen und/oder Um-
satzklassen angegeben wurden (daher auch keine Abbildung) bzw. einzelne Abbildungen einer
Branchengruppe oder Umsatzklasse nicht ausgewiesen wurde (n.e. = nicht ermittelbar - zu we-
nige Ergebnisse auf diese Frage).

Da alle Unternehmen einer Branche zugeordnet werden konnten, jedoch nicht alle Unternehmen
den Umsatz angegeben haben (in diesem Fall keine Einteilung nach Umsatzklasse moglich), gibt
es bei den Durchschnittswerten aller teilinehmenden Unternehmen zwischen dem Branchen-
und Umsatzvergleich im Abschnitt Einkaufskennzahlen leichte Abweichungen.




Bei der Darstellung der Auswertungen ist zu beachten, dass die Prozentangaben teilweise auf Zah-
len ohne Nachkommastellen gerundet wurden. Eine Angabe an diesen Stellen von mehr Nachkom-
mastellen wurde eine nicht gegebene Genauigkeit suggerieren. Dies hat jedoch zur Folge, dass
aufgrund von Rundungsabweichungen die Summe der jeweiligen Prozentzahlen teilweise von 100
Prozent abweicht. Bei Rundungsabweichungen innerhalb der Kennzahlen wurden die hinteren De-
zimalstellen zur besseren Lesbarkeit so gerundet, dass genau 100 Prozent erreicht werden.

Ermittlung der ,Best in Class” Werte 2024
Die Ermittlung der ,Best in Class"-Werte wurde wie folgt vorgenommen:

1. Zielsetzung: Die ,Best in Class"-Werte werden auf Grundlage der besten Werte ermittelt.
Ziel ist es, Werte darzustellen, die in der Praxis nachgewiesenermaBen realisierbar sind. Diese die-
nen als mogliche Zielsetzung eines Parameters innerhalb der zu optimierenden Einkaufsorganisa-
tion. Es ist zu beachten, dass eine isolierte Betrachtung einer einzelnen Einkaufskennzahl nicht zu
empfehlen ist. Da sich die Einkaufskennzahlen untereinander bedingen bzw. beeinflussen, sollte
immer ein Set von Einkaufskennzahlen in einen Optimierungsprozess einbezogen werden.

2. Umsetzung/Analyse: Je Branchengruppe und Umsatzklasse werde die jeweils funf besten Werte
einer Kennzahl bertcksichtigt. Nach erfolgter Plausibilisierung wird aus diesen Werten das arith-
metische Mittel gebildet. Dieser Wert ist als ,Best in Class"-Wert je Kennzahl definiert.

3. Auswertung und Ergebnisse: Die Aussagekraft der ,Best in Class"-Werte nimmt zu, wenn diese
den aktuellen Durchschnittswerten (BME-Benchmark ,Top-Kennzahlen im Einkauf Durchschnitts-
werte 2024") gegentbergestellt werden.

Um eine bessere Einordnung der Ergebnisse zu ermaoglichen, werden bei den Einkaufskennzahlen

auch die Werte der Vorjahresausgabe (die durchschnittlichen ,Best in Class"-Werte im Branchen- und
Umsatzvergleich aus der Vorjahresausgabe) in gesonderte Darstellung aufgenommen.

Zeitlicher Rahmen
Die Unternehmen kénnen kontinuierlich Uber den Umfrageserver des BME an der Umfrage teilnehmen.

Stichtag der Auswertung war der 30.09.2024.




EINKAUFSKENNZAHLEN RICHTIG VERSTEHEN

Die ,Best in Class"-Werte stellen eine isolierte Auswertung jeder Einkaufskennzahlen dar, sollten
aber bei der Gesamtbetrachtung nicht isoliert voneinander beurteilt werden. Ein exzellenter Wert
bei einer Kennzahl hat nicht zwingend eine positive Wirkung auf die gesamte Einkaufsorganisation.

Bei der Leistungsbewertung des Einkaufs Faktoren mit ein, die auBerhalb seines Wirkungskreises
liegen, zum Beispiel externe Markteinflisse, Absatz- oder Produktionsplanungen. Andererseits
kdbnnen einige strukturelle Verschiebungen zur ,Verbesserung” der einen Werte und gleichzeitig
zur Verschlechterung” der anderen fUhren. Deshalb empfehlen wir, die Kennzahlen stets im Kon-
text Ihrer Einkaufsstrategie und der eigenen Unternehmensziele zu verstehen.

Keine isolierte Betrachtung einzelner Werte.
Festlegung geeigneter Vergleichspartner.
Festlegung der fur Ihre Einkaufsorganisation wichtigen Hauptkennzahlen.

BerUcksichtigung der Unternehmensstruktur/Prozesse und der MarkteinfiUsse.

CRCEONONG

Die Aussagekraft der Ergebnisse nimmt zu, wenn man die Durchschnittswerte
den jeweiligen ,Best in Class"-Werten gegenuberstellt.




SME

NET I

DARSTELLUNG DER REIFEGRADENTWICKLUNG

Mit Hilfe eines Reifegradmodells (siehe Abbildung) wird im Allgemeinen die Arbeitsweise von Un-
ternehmen bewertet. Das Modell bietet dabei eine Unterteilung in unterschiedliche Reifegrade.
Die Reifegrade kdnnen anschlieBend als Benchmark fur die Reife eines Unternehmens verwendet
werden. Letzten Endes kann ihr Unternehmen anhand des Modells erkennen, wie sich ihr Unter-
nehmen im Vergleich zum Durchschnitt bzw. zu den ,Best in Class"-Werten im Verlauf der Jahre
entwickelt hat und wo Ihr Unternehmen heute steht.

Gleichzeitig ist zu erkennen, dass die Entwicklung hin zu einer ,Best in Class"-Einkaufsorganisa-
tion einen ausreichend langen Zeithorizont fur die notwendigen Veranderungsprozesse benétigt.
Hierzu sind sowohl personelle wie auch finanzielle Ressourcen erforderlich. Zusatzlich ist auch
ein entsprechendes ,Commitment” Uber die gesamte Unternehmensorganisation grundlegende

Voraussetzung.
REIFEGRADMODELL NET me—
. 4. Kontinuierliches
EINKAUFSPERFORMANCE 4 Bestimmung von MessgroBen Controlling und

und Vergleichspartnern Benchmarking

Bestin Class - - J ——————
3. Best Practice:

Was machen die
Best in Class besser?
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- = =
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- = = -
]
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- mm =
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q 2. Potenzialeinschatzung

1. Standortbestimmung:
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TOP-KENNZAHLEN ,BEST IN CLASS™:
KERNAUSSAGEN AUF EINEN BLICK

Management, Controlling und Beschaffung bendétigen ein Instrumentarium, das nicht nur die Leis-
tung des Einkaufs widerspiegelt, sondern diese auch steuert: ein Kennzahlensystem. Mit Hilfe
von Kennzahlen lassen sich u.a. Prozesse planen, Entscheidungen treffen sowie Entwicklungen
aufzeigen.

Was zeichnet im Alilgemeinen fiihrende Unternehmen aus?

Einkauf als Wertschépfungsmanager: Im Schnitt aller teilnehmenden Unternehmen Ubernimmt
der Einkauf fUr rund 87 des Gesamtbeschaffungsvolumens die Verantwortung. Die ,Besten”
liegen durchschnittlich sogar bei rund 95 Prozent. Die Grinde fur diese hohen Werte liegen
vor allem in einer hohen hierarchischen Eingliederung des Einkaufs mit einer entsprechenden
Unternehmenskultur bzw. einem aktiven internen Einkaufsmarketing.

Ein Teil des Beschaffungsvolumens wird aber noch immer ohne Mitwirkung des Einkaufs aus-
gegeben. Verstarkt wird dieser Effekt dadurch, dass in den sogenannten nichttraditionellen
Beschaffungsfeldern - wie zum Beispiel Reise-, Beratungs- und Marketingleistungen oder
Versicherungen der Einkauf - nach wie vor seltener einbezogen wird. Die Hauptaufgabe des
Einkaufs bleibt hier die Vertragsgestaltung und die finale Endverhandlung.

Einkaufsorganisation: Die zentrale Einkaufsorganisation dominiert mit 53 Prozent bei den teil-
nehmenden Unternehmen weiterhin deutlich. Die hybride Organisationsform in Verbindung mit
Projekteinkauf und Warengruppenmanagement ist vor allem bei internal aufgestellten Unter-
nehmen eine wichtige Organisationsform. Dies verdeutlichen auch die meisten Unternehmen,
die entweder eine zentrale oder eine hybride Organisationsform bevorzugen.

Lieferantenmanagement: Viele erfolgreiche Unternehmen fuhren kontinuierlich Lieferanten-
bewertungen durch, damit ihr Lieferantenmanagement funktioniert. Auch bei 85 Prozent der
teilnehmenden Unternehmen dieser Umfrage spielt das Bewerten der Lieferanten eine Rolle.
Das Ziel der Unternehmen ist dabei u.a. der Aufbau einer langfristen Partnerschaft bzw. einer
guten Geschaftsbeziehung zwischen Einkauf und Lieferanten, um dadurch letzten Endes de-
ren Lieferantenstamm zu optimieren.

Nachfolgend werden einige wichtige Kennzahlen (Durchschnittliche ,Best in Class"-Werte im
Branchenvergleich) kurz vorgestellt.




SME

NET I

KURZUBERSICHT DER ,BEST IN CLASS"-WERTE 2024

Einkaufsvolumen in Prozent vom Umsatz (Kennzahl 1)

Diese Kennzahl vermittelt einen Uberblick Gber strukturelle Unterschiede einzelner Branchen hin-
sichtlich der eigenen Wertschépfung. Der Wert belduft sich auf rund 67 Prozent und ist damit im
Vergleich zur Vorjahresausgabe (76 Prozent) stark gesunken.

Einkaufskosten in Prozent vom Einkaufsvolumen unter Kontrolle des Einkaufs (Kennzahl 2)

Diese Kennzahl reflektiert sehr stark die Effizienz der Prozesse im Einkauf und die damit verbun-
denen Kosten. Wer in dieser Kennzahl gut liegt, hat meist auch bessere Werte bei den Bestellkos-
ten und eine schlankere Artikel- und Lieferantenstruktur. Der ,Best in Class”-Wert liegt im Durch-
schnitt bei 0,83 Prozent und damit Uber dem Vorjahreswert von 0,77 Prozent.

Einkaufsvolumen je Mitarbeiter:in im Einkauf (Kennzahl 4)

Bei dieser sehr wichtigen Strukturkennzahl wird die Effizienz der Prozesse im Einkauf wiederge-
spiegelt und die Arbeitsbelastung sowie die Verantwortung der Mitarbeiter:iinnen im Einkauf auf-
gezeigt. Im Durchschnitt verantwortet ein Einkaufer bzw. eine Einkauferin 16 Mio. Euro Beschaf-
fungsvolumen im Jahr.

Kosten je Bestellvorgang (Kennzahl 5)

Die Kennzahl ,Kosten je Bestellvorgang” findet sich in den Kennzahlensystemen vieler Unterneh-
men wieder. Auf der operativen Ebene ist es mit Sicherheit ein wichtiger Richtwert fir die Ge-
staltung der Beschaffungsprozesse. Uber mehrere Perioden betrachtet ist diese Auswertung ein
wertvoller Indikator zur Beurteilung der eingefiihrten Bestellprozesse (zum Beispiel die Automati-
sierung).

Der durchschnittliche ,Best in Class“-Wert betragt bei dieser Kennzahl rund 52 Euro. Jedoch lasst
sich beispielsweise im Branchenvergleich eine groBere Streuung zwischen den Unternehmen be-
obachten.

Durch den Einkauf verantwortetes Einkaufsvolumen (Kennzahl 8)

Diese Kennzahl verdeutlicht, wie haufig der Einkauf bei Bestellungen involviert wird. Der durch-
schnittliche ,Best in Class”-Wert liegt bei rund 95 Prozent.

Eine 10-prozentige sogenannte Maverick-Buying-Quote bedeutet zum Beispiel, dass bei einem
Gesamtbeschaffungsvolumen von 100 Mio. Euro rund zehn Mio. Euro vergeben werden, ohne dass
der Einkauf eingebunden ist. Vor diesem Hintergrund besteht die dringende Aufgabe des Ein-
kaufsmanagements darin, der Geschaftsfuhrung aufzuzeigen, welche maglichen Einsparpotenzi-
ale noch vorhanden sind. AnschlieBend kann entschieden werden, ob Einkaufsaktivitaten bewusst
nicht durch den Einkauf wahrgenommen werden sollten.




SME

NET I

TEILNEHMENDE UNTERNEHMEN

Der BME Market Research konnte wieder zahlreiche teilnehmende Unternehmen aus den verschie-
denen Branchengruppen und Umsatzklassen gewinnen. Jedoch konnten die Branchen Energie,
Versorgung und GOR, sowie die Branche Automotive aufgrund der geringen Teilnehmerzahl in
diesem Jahr nicht gesondert berlcksichtigt und daher im Abschnitt Einkaufskennzahlen in den
Abbildungen ,Branchenvergleich” nicht gesondert dargestellt werden. Des Weiteren konnte wie-
derum die Umsatzklasse Uber 5.000 Mio. € im Abschnitt Einkaufskennzahlen in den Abbildungen
.Umsatzvergleich” nicht ausgewiesen werden. Beim Branchenvergleich unter allen teilnehmenden
Unternehmen sowie beim Umsatzvergleich (die jeweiligen Durchschnittswerte aller Teilnehmen-
den) sind die Unternehmen aus der Branche Automotive, Energie, Versorgung und GOR sowie der
Umsatzklasse Uber 5.000 Mio. € im Abschnitt Einkaufskennzahlen jedoch enthalten.

ALLE TEILNEHMENDEN UNTERNEHMEN NACH BRANCHEN ame

AUTOMOTIVE

N

CHEMIE, BIO, PHARMA '
.___\
[
DIENSTLEISTER ‘

ENERGIE, VERSORGUNG, GOR

o—/

METALL
ELEKTRO
KUNSTSTOFF
MASCHINENBAU

—

n %




SME

ALLE TEILNEHMENDEN UNTERNEHMEN NACH UMSATZKLASSEN NET m—

>5.000 MIO. € N\

<200 MIO. €

/—.

500 - 5.000 MIO. €

200 - 500 MIO. €

Anmerkung: Teilnehmende Unternehmen, welche in diesem Jahr keine Angaben zum Umsatz ma-
chen konnten und die nicht objektiv zugeordnet werden konnten, wurden keiner Umsatzklasse
zugeordnet. Diese Unternehmen sind daher auch nicht in die ,Umsatzklassen”-Verteilung (siehe
Abbildung oben) eingegangen.




Kennzahl 2: Einkaufskosten vom Einkaufsvolumen unter Kontrolle des Einkaufs

Diese Kennzahl reflektiert sehr stark die Effizienz der Prozesse im Einkauf und die damit verbunde-
nen Kosten. Wer in dieser Relation gut liegt (niedrige Prozentzahl), hat meist auch bessere Werte
bei den Bestellkosten und eine schlankere Artikel- und Lieferantenstruktur.

Die besten Unternehmen erzielen meist Quoten unter einem Prozent. Die Controller kdnnten bei
hoheren Werten annehmen, dass ihr Einkauf zu teuer ist. Auf den ersten Blick ist das vielleicht so,
allerdings muss dabei auch immer die UnternenmensgroBe und -struktur bertcksichtigt werden.

Formel

Gesamtkosten der Einkaufsabteilung in T€ x 100

durch EK verantwortetes Einkaufsvolumen in T€

Einheit

Prozent

@ Parameter

Gesamtkosten der Einkaufsabteilung

alle direkten und indirekten Kosten, die fur die DurchfUhrung der Einkaufsfunktion
auf der Kostenstelle Einkauf anfallen inkl. Personalkosten, IT-/Systemkosten;

ohne Rechnungsprifung, Qualitatssicherung usw. sowie ohne Erlose fur Verkaufe
von Lagerhutern, gebrauchten Maschinen usw. (siehe auch Kennzahl 14: Verteilung
der Gesamtkosten)

durch EK verantwortetes Einkaufsvolumen

in der Berichtperiode fakturiertes Bestellvolumen (Rechnungsvolumen), das
in der Verantwortung des Einkaufs liegt und direkt dem Einkauf zuzuordnen ist

@ Kategorie

Prozesse/Kosten




METALL, ELEKTRO, KUNSTSTOFF, MASCHINENBAU

ENERGIE, VERSORGER, GOR

DIENSTLEISTER

CHEMIE, BIO, PHARMA

AUTOMOTIVE

@ BIC AKTUELL

EINKAUFSKOSTEN VOM EINKAUFSVOLUMEN amE
UNTER KONTROLLE DES EINKAUFS NET —

BRANCHENVERGLEICH BEST IN CLASS, IN %

0,58
1.8
04
0,53
n.e.
0.0 0.5 10 15 2,0

@ BEST IN CLASS Bme

JAHRESVERGLEICH NET —

1,0

0.8

0.6

0.4

0.2

0.0

@ BIC VORIJAHRESAUSGABE** @ BIC AKTUELL*

* Bemerkung: FUr den Durchschnittswert der Kennzahl 2 aus der aktuellen Ausgabe sind die Werte aus 4 von 5 Branchen
(1 Branche nicht ermittelbar) eingeflossen.

** Bemerkung: FUr den Durchschnittswert der Kennzahl 2 aus der aktuellen Ausgabe sind die Werte aus 4 von 5 Branchen

(1 Branche nicht ermittelbar) eingeflossen.



EINKAUFSKOSTEN VOM EINKAUFSVOLUMEN BmE
UNTER KONTROLLE DES EINKAUFS NET m—

UMSATZVERGLEICH BEST IN CLASS, IN %
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ANFORDERUNGSFORMULAR 3 E

E-Mail: marketresearch@bme.de
Fax: +49 6196 5828-199

NET I

TOP-KENNZAHLEN IM EINKAUF 2024

Durchschnittswerte .Bestin Class”"-Werte Durchschnittswerte und ,,Best in Class”-Werte
On9s-€zzgimwst.  ()1795- € zzgl Mwst. (2995 € zzgl. Mwst.

Anrede Frau Herr

Name

Vorname

Funktion

Firma

Adresse

E-Mail

Telefon

Fax

BME-Mitgliedsnummer

Branche

Umsatz
(in Mio. €)

BetriebsgroBe

Anzahl der Mitarbeiter:innen

Hiermit fordern wir verbindlich die ,Top-Kennzahlen im Einkauf 2024" an.

Datum Unterschrift

Ansprechpartner

BMEnet GmbH

Market Research

Frankfurter StraBe 27, 65760 Eschborn
Fax: +49 6196 5828-199

E-Mail: marketresearch@bme.de

WWW rvi market-r rch


mailto:marketresearch@bme.de
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https://www.bme.de/services/market-research/
https://shop.bme.de/products/bme-top-kennzahlen-im-einkauf
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