
Data Mining
Um z. B. aus Hunderten von Frästeilen die-
jenigen zu identifizieren, die die höchsten
Einsparpotenziale aufweisen, kombinieren
wir Daten aus ERP- und CAD-Systemen.
Die ERP-Daten (Preis, Losgröße, Lieferant
etc.) liegen für Sie in lesbarer Form vor –
als Zahlen und Texte. Bei CAD-Daten sind
die Informationen, die Sie benötigen, noch
in der 3D-Geometrie gebunden. 

Hier kommt Data Mining ins Spiel. Damit
werden die notwendigen Informationen
aus 3D-Modellen und 2D-Zeichnungen
extrahiert.

So profitieren Sie von Data Analytics 
Mathematik dient als Grundlage, um Ein-
sparpotenziale zu identifizieren. Einfache
lineare und exponentielle Berechnungen
genügen den heutigen Anforderungen je-
doch oft nicht mehr. Mit Data Analytics
werden Einsparpotenziale nicht nur präzi-
ser, sondern auch schneller identifiziert. 

In der Grafik der Shouldcosting GmbH re-
präsentiert jeder Artikel einen Punkt. Auf
der senkrechten Achse ist der aktuelle Ein-
kaufspreis von Frästeilen und auf der ho-
rizontalen Achse der berechnete Soll-Preis
(Should Cost) der Frästeile ersichtlich.
Dabei kreist Data Analytics diejenigen Ar-
tikel, die das höchste Einsparpotenzial auf-
weisen, automatisch ein und berechnet die
Sollpreise hochgenau. Die eingekreisten
Punkte repräsentieren somit die „best
saving potentials“. Diese Artikel sollten Sie
unbedingt nachverhandeln. 

Innerhalb weniger Sekunden wird zudem
der Einfluss, den die einzelnen Fertigungs-
schritte auf die aktuell bezahlten Preise

haben, ersichtlich. Artikel, die in der
Vertikalen aufgereiht sind (gestri-
chelte vertikale Linie), haben eine
ähnliche Geometrie, jedoch sehr un-
terschiedliche Einkaufspreise. Das
gilt es mit dem Lieferanten zu be-
sprechen. Ein großer Vorteil für die
Verhandlungen: Die Analysen sind
absolut faktenbasiert und plausibel.

Mit Predictive Analytics lassen sich
anschließend neue Bauteile direkt im
CAD-System berechnen und bewer-
ten.
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Würde Holmes heute leben, wäre er ein
Top-Einkäufer! Denn die Grundsätze sei-
ner Arbeit in die heutige Zeit übertragen
heißen:

Data Mining (am Ort des Geschehens�

nach Indizien suchen)
Data Analytics (Indizien auf äußere�

Einwirkungen oder Inhaltsstoffe über-
prüfen und Zusammenhänge erken-
nen)
Predictive Analytics (Handlungsab-�

läufe rekonstruieren und wichtige Pro-
zessstufen identifizieren)

Der Stand der Dinge im Einkauf
Hat ein Artikel einen Preisinfosatz
und ist dieser im ERP erfasst, ver-
schwindet er meist in einem der vie-
len Datensilos, ohne dass Sie im Ein-
kauf einen 2. Blick auf ihn werfen
konnten. Ein Grund: Die Technik lie-
fert täglich neue Artikel, die noch
keinen Preis haben und erst ange-
fragt werden müssen. Also bleibt
keine Zeit, sich mit dem Bestehenden
zu beschäftigen. Ein weiterer Grund:
Die Produktkostenanalyse ist auf-
wändig und verlangt Fertigungs-
Knowhow, das viele Einkäufer nicht
haben. 

So „schlummern“ Tausende von Ar-
tikeln im Unternehmen, ohne dass

der Einkauf weiß, ob deren Preise gerecht-
fertigt sind.

Data Analytics beantwortet Fragen, die
sich Ihnen im Einkauf täglich stellen

Welche Artikel bieten das größte Ein-�

sparpotenzial?
Welcher Preis ist für ein neues Bauteil /�

eine neue Baugruppe gerechtfertigt?
Wie homogen kauft unser Unterneh-�

men in den einzelnen Warengruppen
ein?
Wie systematisch gestalten unsere Lie-�

feranten die Preise?

Einkauf 4.0

Wie Sie mit Data Analytics enorme
Einsparpotenziale generieren und
Ihre Verhandlungsposition stärken
Forensische Arbeitsmethoden, die auf detailgenauen Beobachtungen und nüchter-
nen Schlussfolgerungen beruhten, hatten Sherlock Holmes einst zum Meisterde-
tektiv gemacht.

Verkäufer sagen oft und gern Nein in den verschiedensten Varianten, wie bei-
spielsweise: „Nein, das geht auf gar keinen Fall“ oder „Oh, Nein! Wo denken
Sie hin?“ Dieser Trick hat Methode. Damit fühlen Verkäufer ihren Verhand-
lungspartnern – also Ihnen – auf den Zahn, wie standfest Sie und Ihre Argu-
mente sind. Außendienstler werden in ihren Seminaren regelrecht darauf ge-
trimmt, in Dutzenden Varianten Nein zu sagen. 

Lassen Sie nicht zu, dass dieses Nein zur Einbahnstraße wird. Trimmen
Sie Ihr Einkaufsteam, diese Blockade zu durchbrechen und angemessen
auf das Nein der Verkäufer zu reagieren! Machen Sie sich zum Grundsatz,
dass das Nein der Verkäufer eine Einladung an Sie ist, mit der Verhand-
lung erst so richtig loszulegen – und zwar mit voller Power!

Nein ist nicht immer Nein
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