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VORWORT

Wie Iasst sich die Leistungsfahigkeit des Einkaufs heute noch objektiv bewerten? Reichen klassi-
sche Benchmarks aus, wenn sich Strukturen, Technologien und Anforderungen dynamisch wei-
terentwickeln? Oder braucht es neue Perspektiven, die den Einkauf nicht nur messen, sondern
verstehen?

Unsere Reihe ,Einkaufsorganisation und Top-Kennzahlen im Einkauf” liefert genau diese neuen
Perspektiven - und setzt somit neue MaBstébe. Sie geht weit Uber die reine Darstellung von Zahlen
hinaus und zeigt, wie Kennzahlen im Kontext strategischer Steuerung, digitaler Reife und organi-
satorischer Ausgestaltung interpretiert werden kénnen.

In unserem Report analysieren wir, wie sich die 25 Top-Einkaufskennzahlen und die Einkaufs-
organisation bei ,Metall, Elektro, Kunststoff, Maschinenbau” im Vergleich zu allen anderen
Branchen entwickeln.

Hierzu erhalten Sie die jeweiligen Durchschnitts- und Best-in-Class-Werte aus unserer Da-
tenerhebung 2025 sowie fur den Entwicklungsvergleich der Einkaufskennzahlen die jeweiligen
Durchschnittswerte aus den vergangenen 5 Jahren.

Daruber hinaus werden die Kennzahlen funf strategischen Kategorien zugeordnet: Prozesse
und Kosten, Struktur, Qualitat, Savings und Rahmenbedingungen. Diese Gliederung ermadglicht es,
Zusammenhange innerhalb und zwischen den Kategorien sichtbar zu machen.

Was bedeutet das fur die Praxis? Einkaufsverantwortliche erhalten die Méglichkeit, ihre Organi-
sation im Spiegel vergleichbarer Strukturen zu analysieren - differenziert, kontextbezogen und

strategisch fundiert.

Dieser Report ist mehr als Benchmarking - er ist ein strategisches Navigationsinstrument
fiir den Einkauf von morgen.

Wir wlinschen Ihnen eine erkenntnisreiche Lektlre und freuen uns auf Ihre Teilnahme an der kom-
menden Kennzahlen-Erhebung.

ss s

Sven-Steffen Schulz
Bereichsleiter Market Research
BMEnet GmbH
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1. METHODIK

Datengrundlage

Der ,BME-Benchmark Top-Kennzahlen im Einkauf” wird jahrlich erhoben. Die Umfrage der Top-Kenn-
zahlen zur Messung der Effizienz und Effektivitat im Einkauf findet mit Hilfe eines von der BMEnet GmbH
entwickelten digitalen Fragebogens/Umfragetools statt. Die Umfrage wird via Newsletter, Mailings und
uber die Unternehmenshomepage beworben. Es kdnnen sich Unternehmen aller Branchen und Gro-
Benklassen auf freiwilliger Basis an dieser Umfrage beteiligen.

Zeitlicher Rahmen

Die Unternehmen haben von Januar bis Juli 2025 kontinuierlich Uber den Umfrageserver des BME an
der Umfrage teilgenommen. Die Zahlen der Unternehmen basieren auf dem Berichtsjahr 2024. Stichtag
der Auswertung ist der 31.07.2025. In gleicher Weise wurden auch die Daten aus den Vorjahren erhoben.

Teilnehmende Unternehmen

Uber die Hélfte der teilnehmenden Unternehmen stammt aus den Branchen Metall, Elektro, Kunst-
stoff und Maschinenbau. Im Vergleich dazu ist der Anteil der Automobilbranche mit 8 % am gerings-
ten. Schaut man zusatzlich auf die UmsatzgroBen der Unternehmen, zeigt sich: Die verschiedenen
Umsatzklassen sind fast gleichmaBig verteilt.

ALLE TEILNEHMER NACH BRANCHEN ame
AUTOMOTIVE -
.ﬁ
CHEMIE, BIO, PHARMA
.—_ﬁ
METALL
ELEKTRO
KUNSTSTOFF
. MASCHINENBAU
in% —
DIENSTLEISTER
ENERGIE, VERSORGUNG, GOR q
[E———
ALLE TEILNEHMER NACH UMSATZKLASSEN BmE
>500 MIO. €
— <100 MIO. €
/—.
in %

100 - 500 MIO. €
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1. Methodik NET I

Plausibilisierung
Die far die Bewertung herangezogenen Daten werden einer systematischen Plausibilitatsprifung
unterzogen, die in drei aufeinanderfolgenden Stufen erfolgt.

Stufe 1: Auf Grundlage der Rohdaten werden samtliche Kennzahlen berechnet. Werte, die auBerhalb
des Bereichs zwischen dem 1. und dem 9. Perzentil liegen, werden durch gezielte Ruckfragen bei
den jeweiligen Unternehmen hinsichtlich ihrer Richtigkeit und Plausibilitat Gberpruift.

Stufe 2: Im Rahmen eines Vier-Augen-Prinzips erfolgt eine erneute Prufung aller Daten unter Ein-
beziehung der RUckmeldungen aus Stufe 1. Datensatze mit nicht nachvollziehbaren Abweichungen
werden konsequent aus der Analyse ausgeschlossen.

Stufe 3: Zur Sicherstellung einer belastbaren und statistisch aussagekraftigen Datenbasis werden
alle AusreiBer entfernt, deren Werte zwar plausibel erscheinen, jedoch mehr als 200 % Uber dem
9. Perzentil liegen. Diese Schwelle dient der Eliminierung extremer Abweichungen, die die Validitat
der Analyse beeintrachtigen kénnten.

Die Jahresergebnisse der Kennzahlen werden zusatzlich mit den aggregierten Daten der letzten
funf Jahre verglichen. Die anschlieBende Auswertung erfolgt unter BerUlcksichtigung aller wissen-
schaftlicher sowie kartellrechtlicher Anforderungen, wie sie an eine professionelle Studie gestellt
werden.

Auswertung der Kennzahlen

Im Rahmen der Auswertung werden die teilnehmenden Unternehmen in Klassen eingeteilt. Die-
se Kategorisierung ermoglicht es, die ermittelten Top-Kennzahlen im Kontext einer realistischen
Peergroup zu interpretieren und dadurch eine objektive Bewertung der eigenen Einkaufsleistung
vorzunehmen.

Es ist zu beachten, dass aufgrund statistischer Anforderungen nicht in allen Fallen eine separate
Auswertung erfolgen kann. In Fallen mit unzureichender Datenbasis wird die entsprechende Ka-
tegorie als nicht ermittelbar (n.e.) gekennzeichnet. Die betreffenden Daten flieBen jedoch in die
berechneten Durchschnittswerte Uber alle Unternehmen ein und tragen somit zur Gesamtaus-
wertung bei.

Bei der Darstellung der Ergebnisse ist ferner zu bertcksichtigen, dass Prozentangaben teilweise
gerundet werden. Dies kann dazu fuhren, dass die Summe der dargestellten Prozentwerte gering-
fugig von 100 % abweicht.

Ermittlung der ,Best in Class” Werte

Die ,Best in Class"-Werte werden je Kriterium auf Grundlage der funf besten Werte einer Kennzahl
ermittelt. Zudem wird aus diesen Werten das arithmetische Mittel gebildet. Dieser Wertist als ,Best
in Class"-Durchschnittswert je Kennzahl definiert.
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2. Top-Einkaufskennzahlen im Kontext strategischer Steuerung NET D

2. TOP-EINKAUFSKENNZAHLEN IM KONTEXT
STRATEGISCHER STEUERUNG

In diesem Kapitel werden die 25 wichtigsten Einkaufskennzahlen aus der Metall-, Elektro-, Kunst-
stoff-und Maschinenbaubranche im Verhaltnis zu allen anderen Branchen dargestellt.

Diese detaillierte Analyse hilft Einkaufsverantwortlichen, die Leistungsfahigkeit inrer Organisation
im Vergleich zu dhnlichen Strukturen einzuschéatzen. Sie zeigt die Besonderheiten der eigenen
Branche und macht Unterschiede zu anderen Branchen sichtbar. So entsteht ein klares Bild uber
den eigenen Einkauf.

Um die Komplexitat der Einkaufsaktivitaten systematisch zu erfassen, werden die Kennzahlen zu-
dem funf Kategorien zugeordnet:

Prozesse/Kosten, Struktur, Qualitat, Savings und Rahmenbedingungen.

Diese Kategorisierung erlaubt eine themenspezifische Analyse und unterstutzt die strategische
Ausrichtung des Einkaufs.

2.1 Prozesse und Kostenkennzahlen

Kennzahlen zu Prozessen und Kosten bilden das Ruckgrat eines modernen Einkaufscontrollings
- sie machen operative Ablaufe messbar, zeigen Effizienzpotenziale auf und ermoglichen eine fun-
dierte Steuerung entlang strategischer Zielsetzungen.

Prozess- und Kostenkennzahlen beantworten zentrale Fragen wie:
Wie effizient arbeitet die Einkaufsorganisation im Verhaltnis zu ihrem Volumen?
Wie hoch sind die Kosten pro Bestellung, pro Lieferant oder pro Mitarbeitendem?
Wie stark ist der Einkauf in die Steuerung eingebunden - und wie digital sind die Prozesse?

Die in diesem Abschnitt dargestellten Kennzahlen reichen von der Kostenstruktur pro Bestell-
vorgang Uber die Vollkosten je Einkaufer:in bis hin zur Abrufquote aus Rahmenvertragen und
Katalogen. Sie zeigen nicht nur, wie viel der Einkauf kostet, sondern auch, wie gut er organisiert
ist, wie stark er digitalisiert wurde und wie strategisch er agiert.
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211 Einkaufskosten in Prozent vom Einkaufsvolumen unter Kontrolle des Ein-
kaufs (Kennzahl 1)

Diese Kennzahl beschreibt den Anteil der internen Einkaufskosten (z. B. Personal-, IT- und Pro-

zesskosten) am Einkaufsvolumen, das tatsachlich durch den Einkauf gesteuert wird. Sie zeigt also,

wie effizient die Einkaufsorganisation arbeitet - bezogen auf die Mittel, die sie fur die Steuerung

und Abwicklung der Beschaffung einsetzt.

Beispiel:
Wenn der Einkauf ein Volumen von 50 Mio. € verantwortet und die internen Kosten daflr 1 Mio. €
betragen, liegt die Kennzahl bei 2 %.

Formel Gesamtkosten der Einkaufsabteilung in T€ x 100

Beschreibung
Durch EK verantwortetes Einkaufsvolumen in T€

Einheit Prozent
Parameterdefinition Gesamtkosten der Alle direkten und indirekten Kosten, die
Einkaufsabteilung fur die Durchfihrung der Einkaufsfunk-

tion auf der Kostenstelle Einkauf anfallen
inkl. Personalkosten, IT-/Systemkosten;
ohne Rechnungsprtfung, Qualitats-
sicherung usw. sowie ohne Erldse fur
Verkaufe von LagerhUtern, gebrauchten
Maschinen usw. (siehe auch Kennzahl 16:
Verteilung der Gesamtkosten)

durch EK verantwortetes In der Berichtperiode fakturiertes Be-

Einkaufsvolumen stellvolumen (Rechnungsvolumen), das
in der Verantwortung des Einkaufs liegt
und direkt dem Einkauf zuzuordnen ist

Kategorie Prozesse/Kosten

2.1.1.1 Einordnung in der Praxis

Diese Kennzahl ist besonders hilfreich im Rahmen von Reifegradmodellen, da sie die Wirtschaft-
lichkeit und Professionalitat der Einkaufsorganisation messbar macht. Sie sollte nicht isoliert be-
trachtet werden, sondern im Kontext von Qualitat, Steuerungstiefe und strategischer Wirkung.
Die Einkaufskosten im Verhaltnis zum Einkaufsvolumen liegen nach unserer Datenerhebung 2025
bei durchschnittlich 1,82 Prozent.

2.1.1.2 Praxisempfehlung

Unternehmen mit sehr niedrigen Einkaufskosten sollten regelmaBig prtfen, ob die vorhandenen
Ressourcen ausreichen, um die strategischen Anforderungen zu erfullen. Eine zu stark verschlank-
te Organisation kann langfristig zu Qualitatsverlusten oder ineffizienten Prozessen fUhren. Es emp-
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fiehlt sich, gezielt in strategische Rollen zu investieren - etwa durch den Ausbau von Category
Management, SRM oder Datenanalysefunktionen - und operative Tatigkeiten durch digitale Tools
zu automatisieren. So bleibt die Organisation effizient, ohne an Steuerungsfahigkeit zu verlieren.
Unternehmen mit hohen Einkaufskosten sollten ihre Organisationsform kritisch hinterfragen. Ein
zentraler oder ,center-led” hybrider Einkauf bietet Skaleneffekte und ermdéglicht eine bessere BUn-
delung von Ressourcen. Gleichzeitig sollten operative Tatigkeiten standardisiert und - wo maglich
- in Serviceeinheiten ausgelagert werden. Die EinfUhrung digitaler Lésungen (z. B. S2P-Plattfor-
men, automatisierte Workflows) kann helfen, Prozesse zu verschlanken und die Effizienz zu stei-
gern. Auch eine klare Rollenarchitektur mit definierten Kompetenzprofilen trégt dazu bei, die Orga-
nisation wirtschaftlicher und leistungsfahiger zu gestalten.

Als Faustregel gilt:

Liegt die Kennzahl unter dem Durchschnitt, sollte geprtft werden, ob strategische Aufgaben aus-
reichend abgedeckt sind - insbesondere bei komplexen Beschaffungsfeldern oder hohem Ein-
kaufsvolumen.

Liegt die Kennzahl Uber dem Durchschnitt, empfiehlt sich eine Prozessanalyse und organisatori-
sche Straffung - etwa durch Zentralisierung, Digitalisierung und klare Rollenverteilung.

2.1.1.3 Kennzahlen: Metall, Elektro, Kunststoff, Maschinenbau

EINKAUFSKOSTEN VOM EINKAUFSVOLUMEN Bme
UNTER KONTROLLE DES EINKAUFS NET E—
IN %
METALL, ELEKTRO,
KUNSTSTOFF, MASCHINENBAU ANDERE BRANCHEN ALLE TEILNEHMENDEN

3,0
2,5
2.0
15
1.0
0.5
0.0

? 2025 Best D letzte @ 2025 Best @ letzte ? 2025 (@ Best O letzte

in Class 5 Jahre inClass 5 Jahre in Class 5 Jahre
2025 2025

BME-Benchmark - Topkennzahlen im Einkauf 2025




SME

NET D 3. Einkaufsorganisation — Struktur als strategischer Erfolgsfaktor

3. EINKAUFSORGANISATION = STRUKTUR ALS
STRATEGISCHER ERFOLGSFAKTOR

Die Gestaltung der Einkaufsorganisation ist weit mehr als eine Frage der Aufbauorganisation - sie
ist ein zentraler Hebel fur Effizienz, Steuerbarkeit und strategische Wirkung. In Zeiten globaler Un-
sicherheiten, wachsender regulatorischer Anforderungen und zunehmender Digitalisierung muss
der Einkauf nicht nur operativ funktionieren, sondern auch strategisch agieren kénnen. Die orga-
nisatorische Verankerung, die Rollenverteilung, die Zusammenarbeit mit Fachbereichen und der
Digitalisierungsgrad entscheiden darUber, ob der Einkauf als reaktiver Dienstleister oder als pro-
aktiver Werttreiber wahrgenommen wird.

Dieses Kapitel beleuchtet die strukturellen Rahmenbedingungen, unter denen Einkaufsorganisa-
tionen heute arbeiten - von der hierarchischen Einordnung Uber zentrale vs. hybride Modelle bis
hin zur strategischen Rollenentwicklung. Es zeigt, wie sich die Mitarbeiterstruktur verandert, wel-
che Warengruppen strategisch gesteuert werden und wie sich der Einkauf in nichttraditionellen
Feldern wie Marketing, IT oder Beratung positioniert. Auch Themen wie Early Involvement, Liefe-
rantenbewertung und Digitalisierung werden als strukturelle Erfolgsfaktoren betrachtet.

3.1 Hierarchische Einordnung des Einkaufs

Die hierarchische Einordnung des Einkaufs beschreibt die organisatorische Position der Einkaufs-
funktion innerhalb der Unternehmensstruktur. Sie ist ein zentraler Indikator fUr den strategischen
Stellenwert, den der Einkauf im Unternehmen einnimmt.

Je hoher die Berichtslinie angesiedelt ist - etwa direkt an die Geschéaftsfuhrung oder als Teil der
Unternehmensleitung - desto groBerist in der Regel der Einfluss des Einkaufs auf unternehmens-
weite Entscheidungen, strategische Ausrichtung und Ressourcenzuweisung. Eine niedrigere Ein-
ordnung, etwa unterhalb von Bereichs- oder Funktionsleitungen, deutet hingegen auf eine eher
operative Rolle mit begrenztem strategischem Gestaltungsspielraum hin.

3.11 Einordnung in der Praxis

WO IST DER EINKAUF IN IHRER ORGANISATION ANGESIEDELT?
CALCULATION IN % §m_E

B cEinkaufsleiter ist Mitglied der Unternehmensleitung (Geschéftsfiihrung/Vorstand)
[l Einkaufsleiter berichtet direkt an die Unternehmensleitung (2. Fihrungsebene)
[ Einkaufsleiter berichtet an Bereichs-/BU-Leiter (3. Fihrungsebene)

[ 55— in % é

ANDERE BRANCHEN METALL, ELEKTRO,
KUNSTSTOFF, MASCHINENBAU

Andere

o

in %
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Die Tabelle zeigt, wie der Einkauf in verschiedenen Organisationen strukturell verankert ist. In den
Branchen Metall, Elektro, Kunststoff und Maschinenbau ist der Einkaufsleiter nurin 5,56 Prozent der
Unternehmen Mitglied der Unternehmensleitung. Hier Uberwiegt das Modell des direkten Berichts an
die Unternehmensleitung mit einem Anteil von 72,22 Prozent. Ein Bericht an die dritte FUhrungsebe-
ne, also an einen Bereichs- oder Business-Unit-Leiter, erfolgtin 22,22 Prozent der Falle.

In anderen Branchen ist der Einkaufsleiter in 8,70 Prozent der Falle Mitglied der Unternehmenslei-
tung, also Teil der Geschaftsfuhrung oder des Vorstands. Deutlich haufiger, ndmlich in 56,52 Prozent
der Félle, berichtet der Einkaufsleiter direkt an die Unternehmensleitung, was der zweiten FUhrungs-
ebene entspricht. In 30,43 Prozent der Organisationen ist der Einkaufsleiter der dritten FUhrungs-
ebene zugeordnet und berichtet an einen Bereichs- oder Business-Unit-Leiter. Weitere organisato-
rische Lésungen kommen in 4,35 Prozent der Falle vor.

3.1.2 Kennzahlenbezug

Je hoher der Anteil des Einkaufsvolumens am Umsatz, desto strategischer sollte der Einkauf im
Unternehmen verankert sein - idealerweise mit direkter Berichtslinie zur Geschaftsfihrung oder
sogar als Teil der Geschaftsleitung.

3.1.3 Praxisempfehlung

Unternehmen sollten die hierarchische Einordnung des Einkaufs regelmaBig Uberprufen und an die
tatsachliche wirtschaftliche Bedeutung der Funktion anpassen. Besonders in Organisationen mit
hohem Einkaufsvolumen, komplexen Lieferstrukturen oder strategisch relevanten Beschaffungs-
feldern ist eine Positionierung auf erster oder zweiter FUhrungsebene sinnvoll. Sie ermdéglicht eine
frihzeitige Einbindung in unternehmensweite Entscheidungen, eine starkere Steuerung von Risiken
und Kosten sowie eine bessere Integration in strategische Initiativen wie Nachhaltigkeit, Digitalisie-
rung oder Innovation.

Far Unternehmen, in denen der Einkauf bislang untergeordnet angesiedelt ist, empfiehlt sich eine
strukturelle Neubewertung. Dabei sollte geprtft werden, ob die organisatorische Verankerung dem
tatsachlichen Einfluss und den Anforderungen des Einkaufs gerecht wird. Eine héhere Einordnung
kann nicht nur die strategische Wirkung ernéhen, sondern auch die Attraktivitat der Einkaufsfunk-
tion im Wettbewerb um qualifizierte Fachkrafte starken.

Generell lasst sich folgende praxisnahe Faustregel ableiten:
Ab einem Einkaufsvolumen von ca. 50-60 % des Umsatzes sollte der Einkauf mindestens auf erster
Fuhrungsebene angesiedelt sein.

In produzierenden Unternehmen mit hohem Materialeinsatz oder komplexen Lieferketten kann eine
Positionierung in der Geschaftsfuhrung sinnvoll sein, um strategische Entscheidungen direkt mit-

zugestalten.

Bei niedrigeren Einkaufsvolumen (z. B. <30 %) kann eine Einordnung unter einer Bereichsleitung an-
gemessen sein - vorausgesetzt, der Einkauf ist dennoch in strategische Prozesse eingebunden.
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BME e.V.

Die BMEnet GmbH ist eine Tochtergesellschaft des BME e.V. Der 1954 gegrundete Bundesverband
Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) ist ein fUhrender Fachverband und Netzwerk-
partner fur Einkaufs-, Supply-Chain- und Logistikverantwortliche in Deutschland und Europa. Er
zahlt in 38 Verbandsregionen 10.000 Mitglieder - vom Einzelunternehmen Uber den Mittelstand bis
zum Konzern - aus allen Branchen und Sektoren. Das Volumen der von den Verbandsmitgliedern
beschafften Waren und Dienstleistungen betragt jahrlich rund 1,25 Billionen Euro. Das entspricht
knapp einem Drittel des deutschen Bruttoinlandsprodukts.

Die Verbandsziele des BME sind der Know-how-Transfer durch Erfahrungsaustausch, die Aus- und
Weiterbildung von qualifizierten Fach- und FUhrungskraften sowie die Férderung neuer Erkenntnis-
se, Verfahren und Techniken an der Schnittstelle von Wissenschaft und Praxis.

Als Impulsgeber und Agenda-Setter hilft der BME den Unternehmen in Deutschland bei der Er-
schlieBung neuer Beschaffungsmarkte und gestaltet wirtschaftliche Prozesse und politische Ent-
wicklungen auf nationaler und europaischer Ebene aktiv mit.

Mehr als 20 Fachgruppen und Expertenkreise erarbeiten zukunftsorientierte und praxiserprobte
Konzepte, die der BME der Fachoffentlichkeit zur Verfigung stellt, um so die Profession des Ein-
kaufs, der Logistik und des Supply Chain Managements auch in der Offentlichkeit voranzubringen.

Die 38 BME-Regionen mit ihren rund 300 ehrenamtlich engagierten Kolleginnen und Kollegen
schaffen bundesweit ein engmaschiges Netzwerk und organisieren jahrlich rund 400 Prasenz- und
Online Veranstaltungen in Form von Vortragen, Diskussionsrunden und Firmenbesichtigungen. Zu-
sammen mit den Veranstaltungen des BME e.V. und seiner Tochtergesellschaften ergibt das 1.200
Fachveranstaltungen unterschiedlicher Ausrichtung und GréBe, die jahrlich unter dem Dach des
BME im In- und Ausland stattfinden. Die Palette reicht von zertifizierten Lehrgangen, Seminaren
und Managementforen bis hin zu groBen Kongressen. Seit der Grundung konnte der BME in seinen
Aus- und Weiterbildungsangeboten mehr als 500.000 Teilnehmende begrtBen.
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