Warenkorb wird glinstiger

Innovative Funktion ermdglicht im Indirekten Einkauf 20% Einsparung

er indirekte Einkauf, das
so genannte Non Product
Related Sourcing, wird

immer wichtiger. So haben sich
diesen Sommer vier global tiitige
Konzerne zur weltweit gréBten
Allianz fiir den Einkauf indirekter
Materialien zusammengeschlos-
sen. Die Ausschreibung im Um-
fang eines hohen dreistelligen
Millionenbetrags gewann die Web-
Plattform Office Depot. Doch jetzt
schldgt Konkurrent Mercateo zu-
riick. Eine neue Warenkorb-Funk-
tion soll beim Einkauf von Biiro-
material, IT- sowie Laborbedarf
oder Betriebs- und Lagerausstat-
tung Einsparpotentiale von iiber
20 Prozent bieten.

Statt langwierig nach konkreten
Artikeln wie beispielsweise fiir
Biiromaterial zu suchen, definiert
der Kunde einfach die wichtigsten
Anforderungen an das Produkt.
Artikel, die diese Anspriiche er-
fiillen, werden dann zu einem
Cluster zusammengefasst, ohne
sich auf einen Artikel festzulegen.
Erst im Warenkorb, der dann pro
Cluster das passende konkrete
Produkt enthilt, empfiehlt die
Mercateo-Warenkorboptimierung

Dr. Sebastian Wieser, Geschaftsfihrer und Mercateo-Grinder

dem Kunden daraufhin automa-
tisch die beste Kombination aus
den Kriterien ,,Gesamtpreis fiir
den Warenkorb™ (inkl. Versand-
kosten), ,Lieferzeit und ,,Anzahl
der Pakete®. Mercateo-Analysen
von iiber 500 Bestellpositionen ha-
ben zusitzliche Einsparpotentiale
von durchschnittlich iiber 20 Pro-
zent ergeben.

Der Premiere von Mercateo
Cluster ging eine dreijihrige Ent-
wicklungszeit voran. Angesichts
der groBen Vielfalt an C-Artikeln
auf der Mercateo-Plattform galt es,
Moglichkeiten zu schaffen, noch
einfacher, schneller und auch kos-
tengiinstiger die gesuchten Produk-
te auszuwihlen. Mercateo-Griinder
Dr. Sebastian Wieser: ,,Mit der

Funktion Mercateo Cluster wollten
wir diese Komplexitiit reduzieren,
indem der Kunde nur mehr seine
wichtigsten Anforderungen defi-
niert, ohne sich auf ein bestimmtes
Produkt festzulegen. Der Kunde
kann damit viel einfacher einen
‘Warenkorb nach seinen Wiinschen
definieren und profitiert zudem von
dem dadurch gestiegenen Wettbe-
werb innerhalb der Produktcluster.”
Das Beispiel zeigt, dass im indirek-
ten Einkauf noch erhebliche Kos-
tenpotenziale zu heben sind — unab-
hiingig davon, fiir welchen Ein-
kaufsweg sich der Kunde letztlich
entscheidet.

Ubrigens: Der zunehmenden Be-
deutung des Indirekten Einkaufs
wird jetzt erstmalig mit einer eige-
nen Messe Rechnung getragen:
Die IMEK - Messe und Kongress
fiir Indirekten Einkauf, wird am
22. und 23. April 2013 Aussteller
und Besucher in Miinchen will-
kommen heiBen. In Zusammenar-
beit mit Anbietern und Spezialisten
des Indirekten Einkaufs bietet die
IMEK dem Besucher ein abwechs-
lungsreiches Programm aus Fach-
messe, Kongress, Workshops und
Produktvorstellungen.
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