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E-PROCUREMENT - ENTWICKLUNGSPOTENZIAL BEI MITTELGROSSEN UNTERNEHMEN

Die Instrumentenwahl

Nimmt man E-Procurement-Erfolgsstories aus Medien und Werbung genauer
unter die Lupe, ist festzustellen, dass es sich fast ausschliesslich um Initiati-
ven von Grossunternehmen handelt. Diese profitieren dabei meist von gros-
senbedingten Vorteilen bei der Beschaffung von C-Giitern — ein Potenzial,
das nur wenige mittelgrosse Unternehmen fiir sich erschliessen kénnen. Re-
duziert man den Begriff E-Procurement nicht nur auf die Beschaffung von
C-Gtitern, lassen sich doch einige interessante Einsatzfelder fiir KMU identi-

fizieren.

Den aktuellen wirtschaftlichen Her-
ausforderungen als Folge der Globalisierung
und der technologischen Entwicklung hat
sich auch der Mittelstand zu stellen. Die
splrbarsten Auswirkungen sind der erhéhte
Innovations- und Kostendruck. Gerade in ge-
sattigten Markten sind die Unternehmen
dazu gezwungen, sich zu spezialisieren und
um Wettbe-
werbsvorteile zu erzielen. In einem solchen
Umfeld kommt der Beschaffung eine grosse-
re Bedeutung zu und sie erhdlt dadurch
mehr Management-Attention. Immer mehr
werden beschaffungsseitig Initiativen ge-
startet, die die Waren-, Informations- und Fi-

ihre Kosten zu minimieren,

nanzfliisse sowohl intern wie auch unter-
nehmensiibergreifend optimieren sollen. Da-
bei kommt der Internet-Technologie, im
Speziellen E-Procurement- und Supply Chain
Management-Lésungen, eine bedeutende
Rolle zu.

Christian Tanner
Fachhochschule beider Basel FHBB
4132 Muttenz

Laut der aktuellsten Betriebszdhlung exi-
stieren in der Schweiz etwa 8300 mittelgros-
se Unternehmen mit 50 bis 249 Mitarbeiten-
den. Diese Organisationen stossen bei der
Entwicklung oder Auswahl méglicher E-Pro-
curement-Losungen vielfach an Grenzen be-
ziiglich:

B Projektmanagement-Ressourcen,
B IT- und E-Business-Kapazitdten,
B Investitionsbudgets,

B Durchsetzungsmacht gegentiber

Lieferanten
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E-Procurement unterstitzt die Beziehungen
und Prozesse eines Unternehmens zu seinen
Lieferanten mittels elektronischer Medien.

Trotz dieser einschrankenden Rahmenbe-
dingungen bestehen heute Mdglichkeiten,
wie die Beschaffung in Unternehmen mittle-
rer Grosse mit modernen Internet-basierten
Instrumenten unterstitzt werden kann. Ins-
besondere lohnt sich die Priifung von Losun-
gen, die spezialisierte Dienstleister, soge-
nannte Procurement Service Provider, anbie-

Christian Tanner: «Untersuchungen ergaben,
dass gerade die Rechnungspriifung und Zah-
lungsfreigabe in vielen Unternehmen nach
wie vor papierbasiert erfolgen.»

ten. Diese verfligen iber spezifisches E-Bu-
siness Know-how und stellen meist die fir
die Unterstiitzung der Beschaffung erforder-
liche IT-Infrastruktur bereit.

Technologie-Einsatz
ist nie Selbstzweck

Weil der Technologie-Einsatz nie Selbst-
zweck ist, sollen bei der Auswahl der Instru-
mente die verfolgten Ziele aus Beschaf-
fungssicht ins Zentrum gestellt werden. Un-
tersuchungen ergaben, dass der
Kostendruck und die Lieferantenabhdngig-
keit bei geschaftskritischen Gutern die drin-

Die Wahl der Instrumente wird massgeblich geprigt von der strategischen Bedeutung der Giiter
in der eigenen Leistungserstellung und von deren Beschaffungskomplexitdt. Bilder: feu/FHBB



gendsten Probleme in den Beschaffungsab-

teilungen sind. Nachfolgend sollen einige

wichtige Ansatzpunkte aufgegriffen werden,

wie man mittels moderner Internet-basierter

Instrumente diesen Problemstellungen be-

gegnen kann:

B Bessere Lieferantenauswahl,

B Optimierung der Bestellprozesse und ad-
ministrative Entlastung der Beteiligten,

B Reduktion der Gestehungskosten,

B Starkere Bindung der Lieferanten an das
Unternehmen.

Im Rahmen dieses Artikels ist keine ver-
tiefte und differenzierte Betrachtung még-
lich. Vielmehr sollen den Beschaffungsver-
antwortlichen maogliche Instrumente und
ihre Wirkungsfelder aufgezeigt werden.

Bessere Lieferantenauswahl
In einem dynamischen, globalen Wirt-

schaftsumfeld kommt der Identifikation der
bestmoglichen Lieferquellen eine hohe Be-
deutung zu. Zur Unterstiitzung solcher Akti-
vitaten bestehen zahlreiche, niederschwelli-
ge Méglichkeiten:

B Passives Sourcing - Beschaffungsabteilun-
gen publizieren ihre Beschaffungspolitik,
Anforderungen, Spezifikationen und Be-
darfe auf der firmeneigenen Website,

B Online-Datenbanken und Marktplatze mit
Abnehmer- und Lieferantenverzeichnissen,

B Online-Ausschreibungsplattformen

Giinstigere
Einkaufskonditionen
Fir Bedarfe, die einem starken Wettbe-
werb ausgesetzt sind und fur Zulieferer ein
relevantes Volumen aufweisen, lassen sich
durch folgende
Einsparungen erzielen:
B Ausschreibung des Bedarfs auf einer Onli-
ne-Plattform,
B Durchfiihrung einer Online-Einkaufsaukti-
on durch spezialisierten Dienstleister
Verfiigt das einzelne Unternehmen alleine

Instrumente bedeutende

nicht Gber das erforderliche Volumen, kann
die Biindelung des Bedarfs innerhalb einer
Einkaufsgemeinschaft geprift werden, wo-
bei die erhohten Koordinationskosten
beriicksichtigt werden missen.

Im Bereich der indirekten Giiter und C-Tei-
le existieren bereits Einkaufsdienstleister,
welche die Nachfrage verschiedener KMU
bindeln und diesen dadurch giinstigere
Konditionen anbieten koénnen, als wenn die-
se die Materialien direkt einkaufen wiirden.

Effizienterer Bestellprozess
Unternehmen, die die operativen Bestell-
daten in ihrem ERP festhalten, verfiigen in
der Regel Uiber einen schlanken Bestellpro-
zess. Bei sporadischen Beschaffungen und
im Bereich der indirekten Guter stellt sich le-
diglich die Frage nach dem Aufwand fir die
entsprechende Datenpflege. Bei Giitern, de-
ren Bestellprozess nicht im ERP abgebildet
wird, herrschen meist hohe Ineffizienzen
durch Medienbriiche und mangelnde Daten-
qualitat. Die Prozesskosten fir C-Glter ste-
hen dabei in einem ungiinstigen Verhdltnis

Procurement im E-Business

Petra Schubert, Ralf Wolfle und Walter
Dettling beschrieben in diesem Buch
das elek-tronische Optimieren von Ein-
kaufs- und Verkaufsprozessen. Die in
diesem Buch enthaltenen Case Studies
wurden an der E-Procurement-Konferenz
der Orbit/Comdex Europe 2002 in Basel
prasentiert. Sie wurden wissenschaftlich
aufbereitet durch E-Business-Experten
der TU Miinchen, der Universitdt Minster,
der Berufsakademie Lorrach, der Univer-
sitdt St. Gallen und Partnerschulen der
Ecademy.

Carl Hanser Verlag, Miinchen, Wien
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Das Buch fiir
E-Procurement-Interessenten.
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zum Bestellwert. Hier setzen die meisten E-

Procurement-Systeme an. Die Ausprdgung

einer Losung wird stark beeinflusst durch

die Struktur der Unternehmung und die vom

Management geforderte Prozess- und Ko-

stensteuerung. Fir mittlere Unternehmen

konnen folgende Losungen in Erwdgung ge-
zogen werden:

B Desktop Purchasing System, das durch ei-
nen Dienstleister betrieben wird (soge-
nanntes Application Service Providing),

B Abwicklung der Beschaffung auf einem
Online-Marktplatz,

B Online-Shops von Lieferanten, die Geneh-
migungs-Workflows und Auswertungs-
mdoglichkeiten (nach Materialgruppe, Ko-
stenstelle etc.) anbieten

Effizienterer Bezahlprozess
Untersuchungen ergaben, dass gerade die

Rechnungspriifung und Zahlungsfreigabe in
vielen Unternehmen nach wie vor papierba-
siert erfolgen, Medienbriiche aufweisen und
deshalb unverhaltnismassig viel Kapazitaten
binden. Je nach Systemunterstiitzung des
vorgdngigen Bestellprozesses und Bestell-
frequenz eignen sich unterschiedlich Instru-
mente:

B Austausch von Bestell- und Rechnungsda-
ten mit Lieferanten Uber einen Dienstlei-
ster (z.B. Handelsplatz). Dadurch muss
die Schnittstelle nur zu einem Partner und
nicht zu jedem Zulieferer einzeln einge-
richtet werden.

B Einsatz einer Purchasing Card fiir die Be-
schaffung von indirekten C-Materialien,
Elektronische Rechnungsstellung und Be-
zahlung (EBPP - Electronic Bill Present-
ment & Payment)

Erhéhte Lieferantenbindung
Initiativen zur Unterstutzung von gemein-

samen unternehmensibergreifenden Pro-
zessen sind ein Bekenntnis zur Bedeutung
einer Geschaftsbeziehung. Diverse Internet-
basierte Instrumente kénnen dazu beitra-
gen, Abldufe und Aktivititen zu optimieren
und Wissen auszutauschen:

B Integration der Systeme und Austausch
von Bestell- und Rechnungsdaten tiber ei-
nen Dienstleister (z.B. Handelsplatz) bei
hoher Bestellfrequenz,

B Einsatz eines selbst betriebenen oder vir-
tuellen Extranets zur Unterstiitzung der
Zusammenarbeit in der Produktentwick-
lung und in Projekten oder um Lieferan-
ten Verfligharkeits-, Planungs- und Qua-
litdtsdaten bereit zu stellen
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Darstellung der Lésungsansiitze in der Beschaffungsportfoliomatrix von Kraljic.

Die Instrumentenwahl -
eine strategische Entscheidung
Die Wahl der Instrumente wird massgeb-
lich geprdgt von der strategischen Bedeu-
tung der Guter in der eigenen Leistungser-
stellung und von deren Beschaffungskom-
plexitdt. Deshalb sollen abschliessend die
Losungsansatze in der Beschaffungsportfo-
liomatrix von Kraljic dargestellt werden.

Erweiterte Anforderungen
Lieferanten erkennen zunehmend den
Wert und das Erfordernis, neben den eigent-
lichen Leistungen und Produkten, Instru-
mente und Informationen in einer Qualitat

anzubieten, die es ihren Kunden ermdgli-
chen, ihre Beschaffungsprozesse zu optimie-
ren. Dies manifestiert sich in ausgereifteren
Online-Shop-Lésungen, die Kundenprozesse
unterstiitzen und in der steigenden Zahl von
Systemintegrationen und Anbindungen an
Handelspldtzen. Grosser Nachholbedarf be-
steht in der Bereitstellung und Qualitat elek-
tronischer Artikeldaten.

Alle diese Entwicklungen erfordern ein er-
weitertes Aufgaben- und Know-how-Spek-
trum in den Beschaffungsabteilungen, damit
zukunftsorientierte und effiziente Formen
der Lieferantenzusammenarbeit fiir das Un-
ternehmen definiert werden kénnen.
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Autor:

Christian Tanner ist E-Business-Berater
am Institut fiir angewandte Betriebsékono-
mie, dem E-Business-Kompetenzzentrum der
Fachhochschule beider Basel (FHBB). Seine
Schwerpunkte liegen in der Konzeption
von E-Business-Geschdftskonzepten und im
Coaching von E-Business-Projekten.

FHBB - Fachhochschule beider Basel

Die FHBB ist das Leadinghouse der Eca-
demy, dem nationalen Kompetenznetz

der Schweizer Fachhochschulen fiir
E-Business und eGovernment. In dieser
Funktion koordiniert sie diverse E-Business-
Nachdiplomkurse sowie den E-Business
Fachkongress im Rahmen der Orbit/Com-
dex Europe in Basel.

Das Institut fiir angewandte Betriebsokono-
mie der FHBB betreibt ein Kompetenzzen-
trum fiir E-Business, das mit Forschungs-
und Dienstleistungsprojekten aktuelle Ent-
wicklungen im E-Business verfolgt. Durch
die Vernetzung mit anderen Hochschulen,
mit Leistungsanbietern und —-nachfragern
wird Konzept- und Erfahrungswissen aufge-
nommen und systematisch aufbereitet. Die-
ses wird auch Interessenten ausserhalb der
Fachhochschule in Form von Fallstudien
und Aufsdtzen durch Publikationen, Online-
Services, Workshops und individuelle Bera-
tungen zuganglich gemacht, mit dem uber-
geordneten Ziel, die Informationsgesell-
schaft Schweiz zu férdern.

Internet:
www.e-business.fhbb.ch
www.ecademy.ch
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