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Erststudium: Allgemeiner Maschinenbau, Produktionstechnik. Berufsbegleitend Wirtschaftsingenieurwissenschaften und Erwerb des Master of Business Administration. 25 Jahre Berufserfahrung als Führungskraft im Einkauf, Beschaffung und dem Supply Chain Management.


Als Manager mit profit & loss Verantwortung deckt er ganzheitlich die materialwirtschaftlichen Belange eines Unternehmens von der Arbeitsvorbereitung, Disposition, Fertigungsplanung- und Steuerung, Produktionsleitung, strategischem und operativem Einkauf, Qualitätswesen bis zur Sortimentspflege ab.


Profunde Erfahrung im Lean Management, Six Sigma (black belt), Supply Chain Manager DLA, REFA, QMB, im interkulturellen Arbeiten und dem Projektmanagement.


Geprägt aus den unterschiedlichsten Stationen seines Arbeitslebens, formuliert er für sich die Arbeitsthese:


„Früher lag das Geld im Einkauf, heute im Prozess“


und „Sie steuern den Prozess“.


Aktuell arbeitet er als Einkaufsleiter für den Technologie- und Weltmarktführer in der Pressen- und Umformtechnik, davor in national und international geprägten Unternehmen der Branchen Elektrotechnik, Baustoff, Handel und der Industrie.


Besuchen Sie mich auf URL http://www.xing.com/de


Meine Arbeit und Ausführungen können niemals vollständig sein. Sie erfüllen aber den Anspruch, Hinweise und Voraussetzungen für die Einführung der Automatisierungen im operativen Einkauf aufzuzeigen.


Die folgenden Ausführungen wurden nach bestem Wissen und Gewissen erstellt. Der Autor schließt jede Haftung und Gewähr aus.




Haftungsausschluss:


Das Werk inklusive aller Inhalte wurde unter größter Sorgfalt erarbeitet. Dennoch übernimmt der Autor keine Haftung für die Aktualität, Richtigkeit und Vollständigkeit der Inhalte, ebenso nicht für Druckfehler.


Die Benutzung dieser Arbeit und die Umsetzung der darin enthaltenen Informationen erfolgt ausdrücklich auf eigenes Risiko. Der Autor kann für etwaige Unfälle und Schäden jeder Art, aus keinerlei Rechtsgrund, eine Haftung übernehmen. Haftungsansprüche gegen den Autor für Schäden materieller oder ideeller Art sind grundsätzlich ausgeschlossen.


Für die Inhalte von den in diesem Buch abgedruckten Internetseiten sind ausschließlich die Betreiber der jeweiligen Internetseiten verantwortlich. Der Autor hat keinen Einfluss auf Gestaltung und Inhalte fremder Internetseiten.


Zum Zeitpunkt der Verwendung waren keinerlei illegalen Inhalte auf den Webseiten vorhanden.




1. Die Einkaufsziele


Vor mehr als 300 Jahren hatte schon Adam Smith erkannt, dass sich durch Prozessteilung die Produktivität eines Wirtschaftssystems steigern lässt (Lange Elmar, 1996, S. 45). Gewachsen aus der Methodik der Prozessteilung in entkoppelte Arbeitsschritte verbunden mit einer Standardisierung des Arbeitsschritts, wurde die Grundlage zur Automatisierung gelegt. Die Automatisierung des Einkaufs wird einen deutlichen Beitrag zur Gewinnmaximierung des Unternehmens erbringen, denn die Mitarbeiterkosten sind leider der treibende Faktor der Prozess- und Gemeinkosten für ein Unternehmen.


Letztendlich werden wir die Einkaufsarbeit zerlegen in Arbeitsteile, diese automatisieren/digitalisieren oder outsourcen, um zu überleben, denn der Markt ist in Rivalität1 und die „Wölfe“ sind hungrig. Trotzdem ist jede Verbesserung nur eine zeitlich limitierte Stufe, bis zu einer weiteren Verbesserung.


Ich glaube, dass ein grundlegender Systemwandel mit strukturellen Anpassungen dieses Korsett der heutigen Arbeitsverteilung im Einkauf verändern kann. Mit der freien Nutzung des Arbeitskraftfaktors, dem starken aufstreben der Industrie 4.0 und der Weiterentwicklung der produktiven Systembeteiligten, werden wesentliche Faktoren wirkungsstark bereitgestellt. Die Vorteile eines wirtschaftlichen Nutzens bei hoher Prozesssicherheit und anstehender Optimierung aus der Automatisierung sind nachweisbar, so dass sich Unternehmen dem nicht entziehen können.





1 Anmerkung: In Anlehnung an den US-Amerikaner Frederick W. Taylor (1856*, Prozesssteuerung von Arbeitsabläufen) und Michael E. Porter (1947*, Fünf-Kräfte-Modell.




1.1. Die Aufgabenstellung


Die Durchlaufzeit gemessen in einer Zeiteinheit, beschreibt die gesamte Zeitspanne von Beginn einer Aktion (z.B. erste Materialentnahme/ Bereitstellung) bis zum Abschluss einer Aktion (z.B. Produktionsende) für ein Gutstück. Sie ergibt sich aus der Summe aller Teilzeiten, wie SAP-Datenpflege, Rüsten, Warten, Liegen und Lagern, etc. Interessant sind die Verhältniszahlen. Teilt man die reinen Bearbeitungszeiten durch die gesamte Durchlaufzeit, so erhält man in der Regel eine Quote von kleiner als 5%.
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Abbildung 1: Die Summe der Prozesszeiten


Dies will sagen, dass die eigentliche Bearbeitung (= der Zeitanteil, welcher notwendig ist) minimal ist zur Durchlaufzeit. Ursachen der 95% Restzeiten begründen sich in der Regel durch Qualität der Arbeitsplanung, unausgeglichene Kapazitäten, Eilaufträgen oder Reparaturen/Ausschuss.


Um die Taktung, Sequenz oder Ablauffolge aus externer Kraft zu verbessern, ist eine unverzichtbare Voraussetzung die Prozessteilung und die Automatisierung. Darauf aufbauend, sind weitere Entwicklungen und Verbesserungen erst möglich. Diese interne Sicht eines Unternehmens, um die Ablauffolge zu verbessern, führt schnell zu der Forderung nach schlanker, standardisierter und automatisierter Prozesserbringung. Gleichfalls wird die geforderte Prozessleistung immer wirtschaftlicher zu realisieren, sofern diese automatisiert abläuft.


Nehmen wir die letztgenannten und kausalen Argumente




	Bearbeitungszeit 5% und 95% Warte- und Ruhezeiten


	Forderung nach Prozessteilung, Standardisierung und Automatisierung zu einer effizienten Prozesserbringung





Erweitert man den Gedanken auf den Sinn einer industriellen Geschäftstätigkeit, so ist dieser Sinn darin begründet, einen Gewinn zu erzielen. Als Messgröße wird die Rentabilität des Unternehmens, des Segmentes und des Centers/Abteilung gemessen.
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Abbildung 2: Der Sinn eines Unternehmens


Gewinne zu erzielen ist nicht selbstverständlich, gerade in Zeiten eines wirtschaftlichen Abschwungs oder der erstarkenden Wettbewerber. Der Markt ist nach Porter2 in Rivalität, und die „Wettstreiter sind hungrig“.


Mit dem Ansteigen des Drucks auf das Unternehmen und den hohen sozialen Errungenschaften in einem Land wie Deutschland, müssen die Errungenschaften wie 30 Tage Urlaub, Hochlohnland, Kündigungsschutz und hohe Personalnebenkosten mit erwirtschaftet werden. Auf der Seite der Arbeitnehmer stehen aber die Motive soziale Sicherheit, stabile und steigende Löhne und attraktive Freizeitgestaltung im Vordergrund. Auf der anderen Seite verkörpern Sie als kommerzieller Kunde die für Unternehmen bedrohliche Einstellung, dass eine Kaufentscheidung auf Basis der Preis-Leistung-Verhältnisse begründet ist und bestätigen somit das unternehmerische Interesse an Kostenreduktion und wettbewerbsfähigen Preisen.
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Abbildung 3: Der Zwang zur Kostenreduktion


Mit dem Wachstum der Bürokratie in den Unternehmen wurde die Anzahl der Abteilungen und Stäbe immer größer. Dies hatte zur Folge, dass die Entscheidungswege immer länger, zeitintensiver und von dem Ort der Leistungserstellung entkoppelt wurden. Das Unternehmen wird überladen mit Over Head Kosten. Dies lässt sich fortsetzen in großen Materiallägern, überqualifizierten Mitarbeitern, Arbeitsstäben und Sekretariaten, also dem Anteil an nicht produktiven Mitarbeitern und einer sich einstellenden unternehmerischen Trägheit.


Jeder Einkäufer kann ad hoc eine stattliche Reihe von Ursachen aufzählen, welche ihn in seiner Effizienz hemmen. Dazu werden folgende Ursachen (Hartmann & et.al., 2002, S. 24f) für den Verlust von Effizienz im Einkauf ausgeführt:




	Fehlende Unterstützung der Geschäftsführung sowie unklare Regelung der Kompetenzen zwischen Produktion, Materialwirtschaft, Vertrieb und Einkauf


	Teilevielfalt und fehlende Strukturierung nach ABC und XYZ sowie keine Planungsdaten


	Umsetzung der Bestellung in Termindruck/-not sowie hoher Aufwand der Verfolgung und Überwachung inkl. der Ignoranz „das wird der Einkauf schon schaffen“


	Vermischung der Disposition mit dem Einkauf oder nicht klare Abgrenzungen


	Ausbaufähige IT-Systeme, Beschaffungsmarketing sowie Qualifikation der Einkäufer


	
Hoher Anteil am Agieren nach der Bestellung und zu schwacher vorausarbeitender Einkaufsteil (bspw. strategischer Art)


	Usw.





1.2. Die Problemstellung


Um wirtschaftlich erfolgreicher ein Unternehmen zu führen, muss dessen permanente Rentabilität erarbeitet werden.




	Dazu ist eine Leistung zu erzeugen, welche auf dem Markt verkaufbar ist (Preis-Leistung).







Erfüllt das Produkt die Anforderungen oder Erwartungen des Kunden, wird der Kunde kaufen und dem Unternehmen treu bleiben. Diese Bindung erhöht sich, wenn das Produkt die Erwartungen sogar positiv übererfüllt.





Aber umgekehrt steigt der Kunde wahrscheinlich auf ein Produkt der Konkurrenz um, wenn seine Erwartungen unerfüllt bleiben.




	Kapital, Maschinen und Mitarbeiter sind einzubringen, welche die Leistung erzeugen.







Der Mitarbeiter strebt nach einem sicheren Arbeitsplatz und Lohn, verbunden mit dem menschlichen Streben nach einer harmonischen und zufriedenstellenden Zusammenarbeit.





Folglich ist zu empfehlen, dass sich das Unternehmen vom Kundenwunsch orientieren und leiten lässt, aber behält seine wirtschaftlichen Belange und Kosten im Blick. Das Produkt oder die Produktleistung befriedigt überwiegend die Bedürfnisse der Kunden, nicht das Unternehmen in seiner Aufstellung und Aktionen. Mit der Einführung der Automatisierung und Autonomisierung erfolgt eine Neuorientierung der Unternehmensausrichtung. Das Prinzip ist einfach und klar, auch keineswegs überraschend.


Lediglich die veränderten Rahmenbedingungen aus den Industrie 4.0 Impulsen, wie bspw. 5G Netze, künstliche Intelligenz, robotic process automatisation (RPA), autonome Prozesse und dass Technik nicht mehr limitieren wird, führen zur Verwunderung.




	Lässt sich dieser Arbeitsschritt standardisieren?


	Lässt sich dieser Arbeitsschritt automatisieren?


	Welche Methode oder Technologie unterstützt die Automatisierung des Arbeitsschrittes?
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Abbildung 4: Das Effizienzen- oder Automatisierungsmuster


1.3. Die Ziele


Die Ziele des Einkaufs (Arnolds, 2016, S. 8- 13) haben sich mit Verschiebung der Anteile der Eigenfertigung hin zum Fremdbezug massiv verändert.




	Gewährleistung des störungsfreien Produktionsprozesses, unter Berücksichtigung der Materialversorgung und Qualität.


	Das Streben nach Gewinnmaximierung durch beste Einkaufskonditionen im Vergleich zu den Wettbewerbern, ausgedrückt in Einkaufspreis und Eigenschaften des Materials.


	Schaffen von Preisstabilität durch Vertragsmanagement, welches insbesondere das Verhandeln von Festpreisen über Zeitspannen bezeichnet, welche besser als der Marktpreis sind.


	Einen sicheren und kostenoptimalen Einkaufsprozess, welcher einen Wertbeitrag zum Unternehmensergebnis erbringt.


	Durch Lieferanten- und Beschaffungsmanagements Generierung von relativem Wettbewerbsvorteil für das eigene Unternehmen. Dies kann unter anderem durch die Integration der Lieferanten, Forschung und Entwicklung oder der Preisvorteile aus besseren Beschaffungsländern gelingen.





Um weiterhin als Unternehmen am Markt etabliert zu bleiben und Gewinne zu erzielen, wurde ein vorrangiges Ziel, Kosten zu senken. Die Zielerreichung ist nach der klassischen Lehre der Betriebswirtschaft (Bruhn, 1999, S. 41-62) gegeben. Der Gewinn (Rendite) als Zielkriterium, das Streben nach dem maximalen Erlös und die Langfristigkeit der Erlösmaximierung (Huch, 1970, S. 72) unter Betrachtung des Produktangebots. Gewinnoptimal, das heißt, maximaler Erlös zu minimalen Kosten im Material und Prozess.
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Abbildung 5: Beitrag des Einkaufs am Unternehmenserfolg


Ein einfacher Beweis der Zielerreichung Prozesseffizienz durch Automatisierung lässt sich im Folgenden darstellen. Heute kann Rationalisierung einfach durch die globale online Verfügbarkeit von Datenverarbeitungstechnologien transferiert werden, räumlich getrennte Einkaufseinheiten können zusammen agieren und die Flexibilisierung der Arbeitsprozesse ist gegeben und eine Arbeitsteilung und Auslagerung in kostengünstigere Länder und deren Überwachungsmöglichkeiten sind hervorragend (Parnreiter, 1994, S. 51).


Die nachfolgenden Überlegungen konzentrieren sich auf Lösungen zu den Fragen nach einer wirtschaftlichen und risikoarmen unternehmerischen Leistungserstellung mittels der Methoden der Automatisierung. Operativ birgt das Automatisieren die Generierung von Kostenvorteilen, verbunden mit einer verbesserten Risikosicherung/-effekte. Die operativen Ziele sind:




	Sicherheit der automatisierten Leistungserbringung


	Sicherheit der Qualität und Fehlerfreiheit der Leistung


	Sicherheit in der optimalen Durchlaufzeit/Umsetzungszeit


	Sicherheit der 7 Tage/24 Stunden Einsatzbereitschaft


	
Wandlung der internen Fixkosten (Gehälter) in maschinelle Erstellung sowie


	reduziert das Unternehmen seine Lohnkosten und Lohnnebenkosten, durch Unterlassen notwendiger Einstellungen, Mehrarbeiten oder Personalreduktion.
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Abbildung 6: Merkmale der Automatisierung


Typische Merkmale eines automatisierten Prozesses sind:




	keine Beschäftigte


	online/Echtzeit


	24 Stunden/7 Tage


	fehlerfrei und qualitätssteigernd


	automatisch bestätigt


	autonom aktiv


	selbstlernend mit künstlicher Intelligenz unterstützbar


	steigert die Produktivität


	einfache Abläufe


	umsetzen von Standards








2 Anmerkung: Michael E. Porter, amerikanischer Ökonom und Hochschullehrer für Wirtschaftswissenschaft. Er arbeitet am Institute for Strategy and Competitiveness der Harvard Business School. Er stellte das Modell der fünf Wettbewerbskräfte in dem Buch „Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industriesand Competitors“ erstmalig vor.




1.4. Die Vorteile


Die Vorteile einer Automatisierung lassen sich wie folgt aufzählen:




	Der Prozess und die sichere Prozessleistung rücken in den Mittelpunkt der Betrachtung


	Keine oder kaum mehr vorhandene Mitarbeiterbeteiligung


	Mit geringem finanziellem Einsatz, Erzielung reproduzierbarer Ergebnisse


	Keine oder kaum Fehler per Prozessschritt


	Hoch produktive Arbeitsgänge ohne Beschäftigte


	Synchronisation der Arbeitsschritte und Rhythmus möglich


	Maximale Effizienz/Nutzen


	Kein Raumbedarf


	Trennung automatische und manuelle Aktivitäten


	Online in Echtzeit an 7 Tagen/24 Stunden
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Abbildung 7: Vorteile der Automatisierung


Die sichtbaren Veränderungen in der Ablauforganisation (Prozesse) des Einkaufs:




	Aufzeigen der Probleme am Punkt der Wertschöpfung durch Störung: (anstelle des Verdeckens des Problems durch hilfsbereite Mitarbeiter)


	Reduktion der Arbeitsschritte im Einkauf


	Hoher Automatisierungsgrad in der Bestellung


	Systemvertrauen ersetzt die Kontrolle
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