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Vorwort

Bereits seit dem Jahr 2004 hat sich die Meipor Consulting Group auf Optimie-
rungsprojekte im Bereich der Gemeinkosten spezialisiert. Hinter diesem Begriff
verbergen sich die Kosten, die jedes Unternehmen ab einer bestimmten Grofie im
Rahmen seines laufenden Geschiftsbetriebs hat, die aber nicht zum Kerneinkauf
gehoren. Dazu zdhlen z. B. Kosten fiir Telekommunikation, Energie, Logistik oder
auch Biiromaterial.

Da die Kosten nicht den Kerneinkauf betreffen, fiihlt sich in den Unternehmen
héufig niemand wirklich dafiir zustdndig, sodass eine professionelle Optimierung
selten stattfindet. Dass dieses verschenkte Potenzial bei Weitem nicht unerheblich
ist, erleben wir in unserer tiglichen Beratungspraxis. Denn fiir Kostenfelder wie
Logistik, Fuhrpark oder Facility Management werden bei vielen Mittelstdndlern
hohe sechsstellige Summen ausgegeben. Wenn man dann betrachtet, dass eine Op-
timierung durchschnittlich bis zu 20 % Einsparung bringt und eine einmalige Op-
timierung fiir mehrere Jahre wirksam ist, wird die Relevanz des Themas deutlich.

Neben der Tatsache, dass Sie durch eine solche Optimierung dauerhaft bares
Geld sparen, werden auch Abldufe und Prozesse der einzelnen Kostenbereiche be-
leuchtet und optimiert. So kommen Sie zu klaren Vertrags- und Anbieterstrukturen
sowie einer optimierten Anzahl an Lieferanten.

In diesem Buch wollen wir Sie ein Stiick weit an unserer langjahrigen Bera-
tungserfahrung im Gemeinkostensektor teilhaben lassen. Wir liefern Thnen wichti-
ges Hintergrundwissen zu den haufigsten Optimierungsfeldern und geben dariiber
hinaus strategische Hinweise.

Fiir wen ist dieses Buch?

Fiir die optimale Kostensenkung in einem Bereich setzten wir seit Jahren auf inter-
disziplindre Teams aus Branchenexperten und kaufménnischer Kompetenz. Einer-
seits sind eine genaue Kenntnis und gute Kontakte innerhalb einer Branche ent-
scheidend, andererseits spielt auch das Verhandlungsgeschick eine Rolle.



VI Vorwort

Vergleichbar ist es auch in den Unternehmen selbst. Wéhrend die kaufménni-
sche Leitung die Projekte vorantreibt und kontrolliert, braucht sie auch die Zu-
arbeit der fachlich zustdndigen Mitarbeiter. So kann z. B. in Telekommunikations-
projekten der IT-Fachmann im Unternehmen eine wichtige Rolle spielen.

Ideal ist es, wenn sich sowohl der kaufménnische als auch der fachliche An-
sprechpartner mit dem Thema beschéftigt haben, da so das gegenseitige Verstind-
nis in der Zusammenarbeit besser ist.

So ist das Buch aufgebaut

Das Buch beginnt mit einem kurzen allgemeinen Teil, der Sie in die Optimierung
Threr Gemeinkosten einfiihrt. So starten Sie mit einer ersten Bestandsaufnahme
der Gemeinkostensituation in Threm Unternehmen in Kap. 1. In den Kap. 2 und 3
lernen Sie dann verschiedene Ansitze zur Senkung Threr Gemeinkosten kennen.
Ab Kap. 4 geht es anschlieBend zu den konkreten Kostenfeldern:

* Telekommunikation (Kap. 4)

* Logistik (Kap. 5)

* Energie (Kap. 6)

* Entsorgung (Kap. 7)

 Facility Management (Kap. 8)

* Biiromaterial (Kap. 9)

* Fuhrpark (Kap. 10)

* Firmenversicherungen (Kap. 11)

Um Thnen den Uberblick innerhalb des Buchs soweit wie mdglich zu erleichtern,
sind die Fachkapitel einheitlich strukturiert und in die folgenden Bereiche aufge-
teilt:

» Markthintergrund

» Kundenrelevanz

* Ersparnispotenzial

»  Wichtige Fachbegriffe der Branche
» Zusammenfassung und Fazit

In Kap. 12 beleuchten wir die strategische Vorbereitung eines Unternehmens auf
einen geplanten Unternehmensverkauf, bevor Sie in Kap. 13 etwas iiber typische
Fehler in der Beschaffung, und wie Sie diese vermeiden, lesen. AbschlieBend ge-
ben wir Ihnen einen praxisnahen Uberblick iiber professionelle Kostenoptimierung
(Kap. 14).



Vorwort Vi

Danke

Ich mochte mich sehr herzlich bei den Experten aus unserem Netzwerk bedanken,
die mir beim Schreiben mit fachlichem Know-how, niitzlichen Anregungen sowie
Feedback und inhaltlichem Lektorat zur Seite gestanden haben. Insbesondere sind
dies: Robert Babic, Stefan Doorn, Volker Eggeling, John Nachtigall, Tilo Neu-
mann, Stefan Trautmann, Veit Ultsch und Rainer Weber.

Gewidmet ist dieses Buch meiner Frau Britta, die mich nicht nur wéhrend des-
sen Entstehung immer unterstiitzt hat, sondern mir auch in der tdglichen unterneh-
merischen Praxis ein grof3er Riickhalt ist. Aulerdem méchte ich das Buch meinen
beiden kleinen Tochtern Pia Helena und Elisa Sofia widmen, die mir jeden Tag
zeigen, wie schon das Leben auBlerhalb der Geschiftswelt sein kann, wenn man
nur die Augen dafiir 6ffnet.



Inhaltsverzeichnis

1 Wie hoch ist IThr Optimierungspotenzial?
2 Séulen der Kostenreduzierung ........
3 Optimierung von Konditionen . ........
4 Telekommunikationsoptimierung ... ...
5 Logistikoptimierung .................
6 Energieoptimierung .................
7 Entsorgungsoptimierung .............
8 Facility-Management-Optimierung . ...
9 Biiromaterialoptimierung ............
10 Fuhrparkoptimierung................
11 Optimierung von Firmenversicherungen
12 Unternehmen zum Verkauf vorbereiten .
13 Typische Fehler in der Beschaffung . ...
14 Professionelle Kostenoptimierung . . . ...
Sachverzeichnis . ......... ... .. ... ...

...................... 13

...................... 19

...................... 35

...................... 51

...................... 65

...................... 75

...................... 95



Der Autor

Matthias Meyer Jahrgang 1975, absolvierte sein
Studium an der Johannes Gutenberg-Universitit
in Mainz. Bevor er die Meipor Consulting Group
mit begriindete, sammelte er unternehmerische
Erfahrungen in den Bereichen Marketing und
Telekommunikation.

Heute ist Matthias Meyer Inhaber der Meipor
Consulting Group. Das Unternehmen mit Sitz in
Stidhessen hat sich auf die Kostenoptimierung
im Gemeinkostensektor spezialisiert und arbei-
tet bundesweit flir mittelstdndische und groBere
Unternehmen.

Matthias Meyer besitzt einen Mastertitel des
Deutschen Verbandes fiir Neuro-Linguistisches-

Programmieren und setzt seine Verhandlungskompetenz heute nicht nur fiir das
eigene Unternehmen, sondern auch fiir nationale und internationale Kunden ein.
Neben dem vorliegenden Werk ist er Autor des Buchs Elevator Pitching — Erfolg-
reich akquirieren in 30 Sekunden, das ebenfalls bei Springer Gabler erschienen ist.

Xl



Wie hoch ist lhr
Optimierungspotenzial?

Nehmen Sie sich zum Einstieg ein paar Minuten Zeit und beantworten
Sie die folgenden Fragen. Auf der Basis Threr Antworten konnen Sie
relativ schnell einschitzen, wie gut Sie Ihre Kosten bereits im Griff
haben. Die Fragen beziehen sich auf den Gemeinkostensektor mit Be-
reichen wie Telekommunikation, Logistik, Energie, Entsorgung, Faci-
lity Management, Biiromaterial, Fuhrpark und Firmenversicherungen.

Sind Thre Vertrige auf dem aktuellen Stand?

Viele Vertrige im Gemeinkostensektor, die vor ein paar Jahren
sehr gut waren, sind es heute aufgrund der Marktentwicklung nicht
mehr. Ein gutes Beispiel dafiir sind die internationalen Telekommu-
nikationskosten. Konditionen, die vor zwei Jahren noch erstklas-
sig waren, sind heute in der Regel nicht mehr wettbewerbsfahig.
Es lohnt sich daher, bestehende Vertrige regelméfig daraufthin zu
tiberpriifen, ob sie im Vergleich mit den aktuellen Marktkonditionen
noch wettbewerbsfdhig sind.

Ihre Einschdtzung:

M Ja

M Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
M Teilweise, weniger in den Bereichen ...
M Nein
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2 1 Wie hoch ist Ihr Optimierungspotenzial?

Sind die Konditionen auf Ihren Bedarf angepasst?

Sie konnen sehr gute Konditionen und Rahmenvertriage haben und
trotzdem viel Geld verschwenden, wenn die Konditionen nicht an
Ihren Bedarf angepasst sind. Wenn Sie z. B. einen Rahmenvertrag in
der Logistik haben, der Top-Konditionen im Bereich der Ausgangs-
frachten bietet, Sie aber hauptsédchlich eingehende Frachten haben,
wird er Thnen vermutlich wenig bringen.

Thre Einschdtzung:

e Ja

» Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
+ Teilweise, weniger in den Bereichen ...
* Nein

Achten Sie auf die Zusatzkosten?

Gerade in umkdmpften Markten mit engen Margen verdienen heute
viele Anbieter ihr Geld nicht mehr mit der Hauptleistung, sondern
mit vielen kleinen Zusatzkosten, die nicht auf dem eigentlichen
Angebot erscheinen. Das konnen zum Beispiel Lieferkosten oder
Handling-Pauschalen sein. Machen Sie daher immer Vollkosten-
rechnungen beim Angebotsvergleich und fragen Sie kritisch beziig-
lich solcher Zusatzkosten nach.

Thre Einschdtzung:

* Ja

» Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
+ Teilweise, weniger in den Bereichen ...
* Nein

Arbeiten Sie prozessoptimiert?

Leider neigen viele Unternehmen dazu, fiir ein paar Cent Ersparnis
unverhidltnisméBig viel an Arbeitszeit zu investieren. Wenn etwa eine
Sekretérin zwei Stunden lang Ordnerpreise im Internet vergleicht
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und dann bei der Bestellung insgesamt einen Euro einspart, ist das
einfache Geldvernichtung. Die Dame hitte mit dieser Arbeitszeit
sicher produktiver fiir [hr Unternehmen tétig sein konnen.

Ihre Einschdtzung:

* Ja

» Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
+ Teilweise, weniger in den Bereichen ...
* Nein

Nutzen Sie gute Rahmenkonditionen?

Viele Mittelstandsfirmen glauben, gute Rahmenvereinbarungen zu
haben, werden dann aber im Optimierungsprozess hiufig eines Bes-
seren belehrt. Selbst wenn Sie selbst kein grofles Verhandlungsvo-
lumen fiir Rahmenvertrdge in einem Kostenbereich haben, kdnnen
Sie oft iiber Verbande, Gemeinschaften oder Spezialisten bessere
Vertrage nutzen.

Ihre Einschdtzung:

e Ja

» Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
» Teilweise, weniger in den Bereichen ...
* Nein

Kennen Sie Thre Vertrige?

Immer wieder erleben wir es, dass Firmen sich ihrer Vertragslaufzei-
ten und Kiindigungsfristen nicht bewusst sind. So miissen beispiels-
weise viele Telekommunikationsvertrage in der Regel drei Monate
vor Vertragsende gekiindigt werden. Andernfalls verldngern sie sich
automatisch um ein Jahr und Sie sitzen ldnger als gewollt auf (inzwi-
schen) teuren Vertriagen.
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Thre Einschdtzung:

Ja

Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
Teilweise, weniger in den Bereichen ...
* Nein

Werden Sie gut betreut?

Die meisten Unternehmen kaufen bei einem Anbieter nicht nur
wegen der Konditionen, sondern auch wegen des personlichen
Ansprechpartners, der ihnen einen guten und zuverldssigen Service
bietet. Sehr hdufig dndert sich dieser gute Service, wenn der person-
liche Ansprechpartner das Unternehmen verldsst und Sie als Kunden
an einen Nachfolger tibergibt. Priifen Sie daher bei einem Betreuer-
wechsel genau, ob Sie noch den gewohnt guten Service bekommen.

Thre Einschdtzung:

* Ja

e Teilweise, und zwar in den Bereichen ...
+ Teilweise, weniger in den Bereichen ...
* Nein

Wie oft haben Sie guten Gewissens mit einem klaren ,Ja“
geantwortet?

Ein- bis dreimal

Die schlechte Nachricht ist, dass Sie aktuell mit hoher Wahrschein-
lichkeit eine Menge Geld verschenken. Die gute Nachricht ist, dass
Sie sehr stark von diesem Buch profitieren konnen. Arbeiten Sie es
sorgfiltig durch und setzen Sie das Know-how konsequent um, dann
haben Sie sicher sehr erfreuliche Ergebnisse daraus.



1 Wie hoch ist Ihr Optimierungspotenzial? 5

Vier- bis sechsmal

Sie sind bereits auf einem guten Weg, haben aber noch einiges Poten-
zial. Achten Sie in diesem Buch besonders auf die Themen und Be-
reiche, bei denen Sie mit ,, Teilweise®™ bzw. ,,Nein* geantwortet haben.

Siebenmal

Herzlichen Gliickwunsch, Sie haben aus interner Sicht einen vorbild-
lichen Fokus auf Ihre Gemeinkosten. Nachhaltige Einsparungen wer-
den Sie wohl nur noch mithilfe externer Experten erzielen.



