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3. Beschaffungsmanagement

Marktbeobachtung

Marktprognose

3.2 Beschaffungsplanung

Innerhalb der Beschaffungsplanung wird festgelegt, welche Dienstleis-
tungen und Waren beschafft werden miissen.

3.2.1 Beschaffungsmarktforschung

Vorangehen kann auch eine Beschaffungsmarktforschung, in dem bei-
spielsweise gekldrt werden kann, welche neuen innovativen Produkte
von bestimmten Herstellern angeboten werden. Dies setzt eine griindliche
Marktbeobachtung, Marktanalyse und Marktprognose voraus (vgl. BICH-
LER/KROHN 2001, S. 66).

Im Rahmen der Marktbeobachtung wird das Augenmerk auf bestimmte
Marktformen und Machtpositionen einzelner Anbieter, das Versiegen
oder die NeuerschlieBung bestimmter Beschaffungsquellen, das Entstehen
neuer technologischer Verfahren, das Auftreten von Substitutionsgiitern
und verdnderte Transportbedingungen gerichtet, wahrend die Marktana-
lyse das Ziel hat, die qualitative und quantitative Zusammensetzung des
Beschaffungsmarktes offenzulegen (vgl. BICHLER/KROHN 2001, S. 72).

Die Marktprognose versucht, diese Erkenntnisse in die Zukunft fortzu-
schreiben.

Um Beschaffungsmarktforschung zu betreiben, werden entsprechende
Informationen tiber die Beschaffungsmarkte benotigt. Dabei konnen mog-
liche Informationsquellen sein:

1. Innerbetriebliche Informationsquellen:

Die Produktentwicklungsabteilung des eigenen Unternehmens

In vielen systemgastronomischen Betrieben werden Erndhrungswissen-
schaftler eingesetzt, um neue Produkte zu kreieren. In der klassischen
Individualgastronomie ist dies in der Regel Aufgabe der Koche. Beide
Berufsgruppen konnen aber wichtige Anhaltspunkte fiir die Anforde-
rungen an ein Produkt und an den Hersteller dieses Produktes liefern.

Die Marketingabteilung des eigenen Unternehmens

Im Rahmen des Marketings beschiftigt man sich mit dem Absatz der
Produkte und demzufolge auch mit den spezifischen Giste-/Kun-
denwiinschen. Diese Wiinsche sollten auch bei der Beschaffung der
Rohprodukte Berticksichtigung finden. In kleineren gastronomischen
Betrieben konnen aber auch die Servicekréfte, die den direkten Gaste-
kontakt haben, wertvolle Hinweise tiber die Akzeptanz bestimmter Pro-
dukte liefern.
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3. Beschaffungsmanagement

Die Buchhaltung/Controllingabteilung des eigenen Unternehmens

Die Buchhaltung liefert Informationen iiber das bisherige Verhalten
von Hindlern/Lieferanten bei Reklamationen und tiber deren Kondi-
tionenpolitik. Das Controlling liefert iiber das Instrument der Kalkula-
tion wichtige Anhaltspunkte fiir die Aushandlung der Einkaufspreise.

2. AuBBerbetriebliche Informationsquellen:

Handelsvertreter oder Reisende der Hersteller

Fachmessen wie Internorga, HOGATEC, Anuga, Intergastra u. . Aus-
stellungen

Fachzeitschriften wie FOOD-SERVICE, Lebensmittel-Zeitung, AHGZ
u. d. sowie Wirtschafts- und Tageszeitungen

Kataloge und Prospekte von Herstellern und Lieferanten
Homepage von Herstellern im Internet/Herstellerdatenbanken
Erfahrungsaustausch mit Fachkollegen

Probekéufe

Die Beschaffungsmarktforschung kann im Hinblick auf die Informations-
quellen in Primdrmarktforschung und Sekunddrmarktforschung unter-
schieden werden. Wihrend die Primdrmarktforschung Informationen
speziell fiir den Zweck der Beschaffung erhebt und auswertet (z. B. durch
Lieferantenbefragungen), stiitzt sich die Sekunddrmarktforschung auf
bereits vorhandenes fiir andere Zwecke erhobenes Material (z. B. Artikel
in einer Fachzeitschrift) (vgl. MELZER-RIDINGER 1994, S. 38)

3.2.2 Eigenfertigung versus Fremdbezug

Weiterhin sollte gepriift werden, ob eine Ware selbst innerhalb des Betriebes
erstellt werden kann oder ob, sie fremdbezogen werden soll.

In der Betriebswirtschaftslehre féllt dies unter das Problem der Make-or- Make-or-buy-
buy-Entscheidung. Dabei wird untersucht, ob es sinnvoller ist, ein Produkt  Entscheidung
in Eigenfertigung zu erstellen oder fremd zu beziehen. Wenn sich ein

Unternehmen auf sein Kerngeschift konzentriert mochte, weil es sich bei-

spielsweise durch Spezialisierung auf bestimmte Produkte Kostenvorteile

verspricht.

Beispiel: Ein Pizza-Home-Delivery-Konzept konzentriert sich nur auf die
Eigenfertigung von Pizzen, weil dies die Stirke des Unternehmens aus-
macht, wahrend Produkte aus dem Randsortiment wie Pasta oder Salate
als Fertigprodukte fremdbezogen werden.

IST © 04/2010 — IST-Studieninstitut

31

IST Leseprobe Fachwirt im Gastgewerbe (IHK)




32

3. Beschaffungsmanagement

Transaktionskosten

Auch selten benotigte Produkte eignen sich fiir den Fremdbezug, da
ansonsten bestimmte Kiichengerdte, die nur fiir die Herstellung dieser

Produkte benotigt werden, nicht ausgelastet sind.

Um eine Make-or-buy-Entscheidung zu treffen, sind auch die Transakti-

onskosten zu berticksichtigen.

Transaktionskosten sind Kosten, die durch das Auftreten des Unterneh-
mens am (Beschaffungs-)Markt entstehen. Dies konnen Kosten fiir die
Informationsbeschaffung (z. B. Wer kann liefern?), Kosten fiir die Vertrags-
verhandlungen, Abwicklungskosten (hierunter fallen insbesondere auch

die Transportkosten), Kontroll- und Anpassungskosten sein.

Praxisbeispiel

Ein Gastronom prift, ob er Panna Cotta selbst herstellt oder als Fertigpro-
dukt fremd bezieht bei einem neuen Lieferanten. Fiir 10 Portionen selbst
hergestelltes Panna Cotta rechnet der Gastronom mit Wareneinsatzkosten
in Hohe von 2,80 Euro. Fir die Herstellung bendtigt der Kiichenmitarbei-
ter ca. 15 Minuten. Sein Kiichenmitarbeiter erhalt einen Stundenlohn in
Hohe von 10,50 Euro. Der Arbeitgeberanteil zur Sozialversicherung liegt
bei 20 %. Der Lieferant bietet im 10er-Gebinde Panna Cotta fiir 5,— Euro
zzgl. Mehrwertsteuer Bei fristgerechter Zahlung kann 2 % Skonto realisiert
werden. Hinzu kommen Transaktionskosten in Form von Transportkosten
in Hohe von anteilig 0,20 Euro je Gebinde.

Im Rahmen der Make-or-buy-Entscheidung werden nun die jeweiligen
Kosten analysiert:

1. Produktionskosten der Eigenfertigung:

Wareneinsatzkosten: 2,80 Euro

Personaleinsatzkosten:
Bruttostundenlohn mit Arbeitgeberanteil zur Sozialversicherung:

10,50 Euro/Std. - 1,2 = 12,60 Euro/Std.
Personaleinzelkosten: 12,60 Euro/Std. - 15 Min. : 60 Min = 3,15 Euro

Gesamtproduktionskosten: 2,80 Euro + 3,15 Euro = 5,95 Euro

2. Bezugskosten bei Fremdfertigung:

Wareneinsatzkosten: 2,80 Euro

Produktkosten: 5,00 Euro ./. 2 % Skonto = 4,90 Euro
Transaktionskosten: 0,20 Euro

Gesamtbezugskosten: 5,10 Euro

fy
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3. Beschaffungsmanagement

Beim Vergleich dieser Kosten hat der Fremdbezug einen Vorteil gegentiiber
der Eigenfertigung.

Jedoch miissen neben der rein kostenmifliigen Betrachtung auch andere
Aspekte wie Qualitdt der Produkte oder Zuverldssigkeit des Lieferanten in
die Entscheidung miteinbezogen werden.

3.2.3 Rezepturerstellung und Beschaffungsplanung

In gastronomischen Betrieben wird am Anfang der Beschaffungsplanung
die Erstellung der Rezeptur stehen. Aus dem Rezept ergeben sich fiir das
Beschaffungsmanagement wichtige Informationen fiir den Beschaffungs-
vorgang.

Aus der Rezeptur sollten in Abstimmung beispielsweise mit dem zustin-
digen Kiichenchef folgende Informationen zu entnehmen sein:

Art und Menge der eingesetzten Zutaten
Qualitatsgrad der Zutaten
Spezifikation der Zutaten

Anforderungen an die Haltbarkeit (Verbrauchsfrist/Mindesthaltbar-
keitsdatum)

Anforderungen an die Lagerfahigkeit (z. B. stapelbar, Kithlbedarf etc.)

Gegebenenfalls kann der fiir das Beschaffungsmanagement zustandige
Mitarbeiter dem Ersteller der Rezeptur bereits Hinweise auf mogliche
Beschaffungsprobleme geben, damit die Rezeptur entsprechend angepasst
wird.

Praxisbeispiel @

Der Kiichenchef eines Restaurants plant fir die erste Septemberwoche eine
Pfifferlingsaktion durchzufiihren. Dabei sollen an fiinf Tagen mindestens
zwei verschiedene Gerichte mit frischen Pfifferlingen angeboten werden. Er
bespricht diese Aktion mit der fiir die Beschaffung zustandigen Mitarbeite-
rin bereits Ende Mai. Sie wendet daraufhin ein, dass es Schwierigkeiten bei
der Beschaffung geben kdnnte, die man zum jetzigen Zeitpunkt noch nicht
einschatzen konne, da der Preis und die beschaffbare Menge stark von
dem schwankenden Ernteertrag der Pfifferlinge abhédnge. Ist der Sommer
zu trocken, werden deutlich weniger Pfifferlinge geerntet, was dann auch
deren Beschaffbarkeit erschwert. Sie rat dem Kiichenchef, gegebenenfalls
die Aktion so zu modifizieren, dass nétigenfalls auch andere Ersatzzutaten
wie Champignons u. A. eingesetzt werden kénnen.
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3. Beschaffungsmanagement

Convenience-Grade

Generell sollte in dieser Phase der Beschaffungsplanung auch geklart wer-
den, wie hoch der Convenience-Grad der eingesetzten Produkte sein sollte.

Lebensmittelprodukte konnen in sechs verschiedene Convenience-Grade
eingeteilt werden, wobei der Grad den Anteil der Vorverarbeitung eines
Produktes bezeichnet:

1. Grundstufe (initial grade): Rohstoffe, die nur kiichenfremden Arbeiten
(z. B. Ernten, Transportieren etc.) unterzogen wurden. Convenience-
Grad: 0 %

2. Kiichenfertig (ready for kitchen processing): Vor dem Garprozess wer-
den die Produkte vorbereitet. Convenience-Grad: 15 %

3. Garfertig (ready to cook): Ohne weitere Vorbereitungen konnen diese
Produkte gegart werden. Convenience-Grad: 30 %

4. Mischfertig (ready to mix): Durch Vermischen mit anderen Zutaten wer-
den diese teilfertigen Produkte zur fertigen Speise. Convenience-Grad
50-90 %

5. Regenerierfertig (ready to heat): Durch Regenerieren werden diese vor-
gegarten Produkte verzehrfertig. Convenience-Grad: > 80 %

6. Verzehrfertig (ready to eat): Lieferant stellt Produkte in verzehrfertiger
Temperatur zur Verfligung. Gegebenenfalls muss noch portioniert wer-
den. Convenience-Grad: 100 %

(vgl. DETTMER 1998, S. 116)

In nahezu allen gastronomischen Angebotsformen werden heute Con-
venience-Produkte eingesetzt. Insbesondere die Systemgastronomie und
die Gemeinschaftsverpflegung kann heute auf den Einsatz von vorberei-
teten Zutaten nicht mehr verzichten. Convenience-Produkte stellen in der
Systemgastronomie sicher, dass die Produktstandards besser realisierbar
sind und in allen Systembetrieben Produkte gleichbleibender Qualitat
angeboten werden kénnen.

In der Gemeinschaftsverpflegung spielt auch die Sicherheit der Produkte
durch Ausschaltung von Zubereitungsrisiken eine grofie Rolle. Es ist
sicherer, Tiramisu als fertiges Convenience-Produkt zu beziehen, als ein
eigengefertiges Tiramisu mit Frischei und den sich daraus moglicherwei-
se ergebenen Risiken hinsichtlich der Verbreitung einer Salmonellose in
Verkehr zu bringen.

Convenience-Produkte sichern das Angebot bestimmter Speisen auch
unabhidngig von der saisonalen Verftigbarkeit und gleichen somit auch die
damit einhergehenden Schwankungen der Einkaufspreise dieser Produkte
aus. Durch die Reduzierung der Vorbereitungs-, Zubereitungs- und Reini-
gungsarbeiten konnen Personalkosten eingespart werden. Dariiber hinaus
kann beim Einsatz von Convenience-Produkten auf entsprechend teurere
Fachkrifte verzichtet werden. Dies gilt umso mehr, wenn diese Fachkrifte
auf dem Arbeitsmarkt tiberhaupt nicht verfiigbar sind.
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3. Beschaffungsmanagement

Dartiber hinaus ist die Verwendung von Convenience-Produkten hygi-
enischer, da der Abfall durch die entfallenden Schédl- und Putzverluste
reduziert werden kann. Da weniger Arbeitsschritte notwendig sind, ent-
fallen auch kritische Kontrollpunkte (CCPs) im Rahmen der HACCP. Da
der Lieferant die Qualitdt der Produkte tiberwacht und kontrolliert, trifft
ihn auch die Herstellerprodukthaftung, was das Haftungsrisiko des Gas-
tronomen verringert.

Dartiber hinaus weisen Convenience-Produkte den Vorteil auf, dass mit
Thnen aufgrund des verminderten Arbeitseinsatzes Zeit bei der Zuberei-
tung eines Gerichts gespart werden kann.

Nachteilig wirkt sich bei Convenience-Produkten aus, dass hdufig der
Vitamin- und Nahrstoffgehalt aufgrund der Konservierungsverfahren ver-
ringert ist und nicht selten deklarierungsptlichtige Stoffe wie Geschmacks-
verstarker, Aromen und Konservierungsmittel hinzugefiigt worden sind.

Der Einsatz von Convenience-Produkten ist stark davon abhdngig, wie
sich das gastronomische Konzept gegeniiber dem Gast prdsentiert. In
sogenannten Fine-Dining-Konzepten oder gar im Bereich der Sterne-
Gastronomie verbietet sich der Einsatz von vorgefertigten Produkten. Hier
werden die Speisen komplett selbst erstellt.

In der klassischen Individualgastronomie wird man sich in der Regel auf
einen geringen Convenience-Grad beschranken.

Praxisbeispiel

Bei einem Gericht mit frischem Spargel wird der Spargel selbst geputzt,
aber die Hollandische Sauce wird fertig bei einem Hersteller bezogen. ‘

Werden wie in der Systemgastronomie und der Gemeinschaftsverpflegung
sehr grofle Mengen bei einem Hersteller bezogen, lohnt es sich sogar, dass
der Lieferant direkt nach den Rezepturvorgaben der Gastronomiebetriebe
die Convenience-Produkte speziell nur fiir den entsprechenden Abnehmer
produziert.

Unabhingig davon, ob Convenience-Produkte oder unbehandelte Ware
eingesetzt werden sollen, bendétigt der Beschatfungsmanager genaue Anga-
ben tiber die benétigten Mengen und Angaben dartiber, wann die Produkte
geliefert werden sollen. Letztere Angabe ist besonders wichtig, wenn es
Lagerestriktionen gibt, weil z. B. das Tiefkiihlhaus nicht grof genug ist und
daher das Lieferintervall hoher ausfallen muss.

HACCP
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3. Beschaffungsmanagement

Kalkulation

3.2.4 Einkaufspreisplanung

Eine weitere wichtige Vorgabe fiir das Beschaffungsmanagement ist die
Preisplanung.

Da der Preisgestaltung gegeniiber dem Verbraucher aufgrund der Wett-
bewerbssituation, in der sich die meisten Gastronomen befinden, enge
Grenzen gesetzt sind, kommt den Kosten fiir den Wareneinsatz bei der
Kalkulation eine besondere Bedeutung zu.

Nach dem klassischen Kalkulationsschema ist der Wareneinsatz Ausgangs-
punkt fiir die Verkaufspreisermittlung.

Praxisbeispiel

Die Wareneinsatzkosten fiir ein Gericht im Take-away betragen 3,- Euro.
Der Gemeinkostenzuschlagssatz betragt 280 % und es soll ein Gewinnauf-
schlag in Hohe von 20 % realisiert werden. Dann ermittelt sich der Preis
wie folgt:

Wareneinsatz 3,00 Euro
Gemeinkosten 8,40 Euro
Selbstkosten 11,40 Euro
Gewinnaufschlag 2,28 Euro
Nettoverkaufspreis 13,68 Euro
Mehrwertsteuer 0,96 Euro
Bruttoverkaufspreis 14,64 Euro

Verdndern sich nunmehr die Wareneinsatzkosten durch eine Verteuerung
der zu beschaffenden Produkte, geht dies nur zulasten des realisierbaren
Gewinns, wenn die Verkaufspreise nicht angepasst werden kénnen. Eine
solche Anpassung konnte wegen fehlender Akzeptanz bei den Gésten, aber
auch aus technischen Griinden (Speisenkarten miissten beispielsweise neu
gedruckt werden) nur schwer kurzfristig umsetzbar sein.

Der Beschaffungsmanager hat also aufgrund der Marktsituation die Auf-
gabe, ein besonderes Augenmerk auf Preiserhohungen zu legen, da sie
kurzfristig wegen der Nichtiiberwdlzbarkeit auf den Kunden den Gewinn
des Unternehmens schmalern.

Die Planung wird dabei zusdtzlich erschwert, wenn Rohstoffe eingesetzt
werden, die starken Preisschwankungen unterworfen sind.

Anmerkung

@ ——m

Der Kilopreis fiir Kase wird tédglich in Rotterdam neu festgelegt. |
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3. Beschaffungsmanagement

In diesen Féllen rechnet der Beschaffungsmanager mit jahresdurchschnitt-
lichen Preisen. In der Regel wird bei der Kalkulation ein Preisintervall
bestimmt innerhalb dessen der Preis schwanken kann, ohne dass die Ver-
kaufspreise angepasst werden miissen.

Ist der Verkaufspreis ein vorgegebenes Datum, das nicht verdnderbar ist,
hat der Beschaffungsmanager folgende Ausweichstrategien:

Wechsel zu einem Lieferanten, der das Produkt billiger anbieten kann

Wechsel auf Zutaten mit dhnlicher Spezifikation, aber niedrigerem Qua-
litdtsniveau

Substitution der Zutat durch eine andere Zutat
Reduzierung des Mengenanteils der Zutat in der Rezeptur

Eliminierung des Gerichts aus der Speisenkarte

3.3 Angebotsplanung

Im Rahmen der Angebotsplanung werden zundchst die Leistungsbe-
schreibungen fiir die einzelnen Produkte erstellt. Danach identifiziert der
Beschaffungsmanager potenzielle Lieferanten. Des Weiteren werden Krite-
rien festgelegt, nach denen die Lieferanten beurteilt werden sollen.

3.3.1 Leistungsbeschreibungen

Um ein konkretes Angebot bei einem Lieferanten einzuholen, bedarf es
einer genauen Beschreibung des zu beschaffenden Produktes, nicht nur
um Missverstandnisse zu vermeiden, sondern auch, damit die angebote-
nen Produkte verschiedener Lieferanten miteinander vergleichbar wer-
den. Dazu bendtigt man eine sogenannte Spezifikation der Produkte. Im
Rahmen der Spezifikation werden bestimmte Merkmale identifiziert und
quantifiziert, damit die Waren bei der Lieferung an den Abnehmer auf
Einhaltung der geforderten Merkmale hin tiberpriift werden kénnen.

Praxisbeispiel @

Die Produkt-Spezifikation fiir Salami konnte wie folgt aussehen:

Salami, feinkornig, Fleischerzeugnis zum Rohessen, Schweinefleisch, Speck,
Rindfleisch, Gewlirze, Maltodextrine, Traubenzucker, Milchzucker, Saue-
rungsmittel E331, Antioxidationsmittel E301, E304, Konservierungsstoff
E252, Herstellerland: Italien, Mindesthaltbarkeit: 40 Tage ohne Kiihlung
haltbar, Zusatzangaben: Hille nicht zum Verzehr geeignet.

Ausweichstrategien

Spezifikation
der Produkte
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