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Sand im
Getriebe des
E-Procurement

Anwender von E-Procurement-Losungen
leiden unter der Zurtickhaltung der Lieferan-
ten, die bisher wenig Bereitschaft zeigen, sich
den ERP-Ablaufenihrer Kunden anzupassen.
Besonders akut zeigt sich dieses Problem
beim Einkauf indirekter Guter. Das Grund-
Ubel sind aber weniger die Lieferanten, son-
dern die vielen Einzellésungen und Stan-

dards sowie die damit verbundenen hohen
Implementierungskosten. Neben dem Ruf
nach mehr Kompatibilitatim E-Procurement
entstehen nun Initiativen, die sich zum Ziel
gesetzt haben, zuktinftige E-Supplier in The-
orie und Praxis besser und effektiver zu unter-
stltzen.

Mehr dazu auf den Seiten 8/9

Konsolidierung im Schweizer ADSL-Markt?

ImMarkt fr den Internetzugang via Asyme-
metric Digital Subscriber Line bahnt sich ei-
ne Konsolidierungan. So deckte der Netzwo-
cheTickeram letzten Freitag auf, dass die Cy-
bernet (Schweiz) AG das ADSL-Geschéaftvon
green.ch ibernehmen mochte. Viele ADSL-
Anbieter sind sich einig, dass der Markt fur
etwa 25 Provider und zahlreiche Reseller zu
klein ist. Langfristig werden sich nur jene
Unternehmen behaupten kdnnen, die ent-
weder Zusatzdienstleistungen zu ihren
ADSL-Anschlissen verkaufen oder ihr ADSL-
Angebot querfinanzieren kénnen, sei dies
durch andere Angebote oder die Riickende-
ckung einer grossen Firma. Mit ADSL-An-
schlissen allein ist bei den gegenwaértigen
Preisen kein Staat zu machen.

Mehr dazu auf Seite 3




E-Procurement leidet unt

Viele Business Cases sind akut gefahrdet, weil wenig Lieferanten bereit sind, E-Procurement-Losungen zu
unterstitzen. Hindernisse sind das mangelnde Know-how, die heterogenen Anforderungen der Betreiber und
die hohen Implementierungskosten. wichael Fritschi

Pioniergeist wird nicht
immer belohnt, wenigs-
tens nicht sofort. Als

B2B-Geschiftsprozess:
Reduktion von Medienbriichen

haben nun feststellen mus-
sen, dass die Lieferanten
nicht oder nur ungeniigend
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mitspielen. E-Procurement
far indirekte Guter kommt zu
wenig schnell voran.

Grinde fur das Abseitsste-
hen der Lieferanten gibt es
verschiedene. «Einerseits
wurden schlicht die Bereit-
schaft und der Kenntnisstand
der Lieferanten tberschatzt»,
analysiert Christian Tanner

us|uezaq
Bunuyoey

-sBunjyez

aJjo1uoyshueh
-ujsshuniyez

suchen, auch ihre ge-
schéftstibergreifenden
Prozesse zu ihren Liefe-
ranten mittels E-Pro-
curementzuoptimieren.
Viele dieser Pioniere
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Herr Tanner, in welcher Form wird
das von lhnen initiierte
Forderprojekt E-Supplier die
Lieferanten unterstitzen?

Ziel des Projekts ist, einen Leitfaden fur
Lieferanten und Dienstleister zu entwi-
ckeln. Darin wird aufgezeigt, welche
Voraussetzungen erfullt sein mussen,
um die Beschaffungssysteme und Pro-
zesse von Grosskunden unterstitzen zu
kénnen, und wo die Potenziale liegen.
Theorie und Praxis sind nicht immer
kompatibel. Wie begegnen Sie im
Leitfaden diesem Konflikt?

Wir begleiten eine heterogene Gruppe
von funf Lieferanten und wollen ge-
meinsam skizzieren, wie diese Unter-
nehmen in Zukunft B2B-E-Commerce
mit Grossunternehmen betreiben wol-
len. Die Ergebnisse werden dann syste-
matisiert, aufbereitet und in Form von
offentlich zuganglichen Publikationen
und Veranstaltungen weitergetragen
werden.

DGeachaﬂadOKumeme O Mogliche Medienbriche

Abbildung 1: Umfassendes E-Procurement bezweckt die
Reduktion der Medienbriiche. Dazu behért auch die
Erfassung von Bestelldaten zur automatischen Kontrolle von
eingehenden Rechnungen.

Damit ist der gordische Knoten, die
Schnittstellenproblematik, aber noch
nicht gelost.
DengordischenKnotenseheichweniger
in der Schnittstellenproblematik als in
der Nutzen-orientierten Verteilung der
Projektlasten. Hier versuchenwir, die be-
teiligten Seiten zu sensibilisierenund da-
miteinenBeitrag zur\Versachlichungdie-
ser Problematik zu leisten.
Alle Beteiligten sind also gefordert.
Welche Seite kann welchen konkreten
Beitrag zur Problemldsung
beisteuern?
E-Procurement kann die Einkaufsorga-
nisation tatsachlich nicht alleine l6sen.
Sie kann gute Voraussetzungen schaffen,
indem sie die eigenen Prozesse sauber
definiertund weitgehend standardisiert.
Zudemmuss das «Andocken» fur die Lie-
feranten einfacher werden.

Die Lieferanten ihrerseits missen die
DatenineinerQualitatbereitstellen kén-
nen, die zur Publikation in Einkaufskata-

vom Institut fir angewandte
Betriebsékonomie der Fach-
hochschule beider Basel
(FHBB) den Lieferanten-
engpass (siehe auch Inter-
view). «Andererseits sind

] «Das Andocken muss fur die
- Lieferanten einfacher werden.»

Christian Tanner ist E-Business Consultant an der FHBB und
Leiter des Projekts E-Supplier.

logen und fiir den Austausch von Ge-
schéftsdokumententaugt. Dieskannun-
ter Umstanden die Ablésung eines veral-
teten Systems bedingen. Fur erfolgrei-
ches E-Procurement sind ausgewogene,
partnerschaftliche Lésungen gefragt.
Damit sprechen Sie bilaterale
Lésungen an. Bleiben Marktplatz-
Ldsungen, die mehrere Unternehmen
verbinden, eine Utopie?

Nein, solche Transaktionsplattformen,
auf der etablierte Geschéftsbeziehungen

E-Procurement-Projekte speziell fur
kleinere Zulieferbetriebe aus 6konomi-
scher Sicht oft nicht interessant.»

Aufwand Uberfordert KMUs
Wie auch in anderen Bereichen des
E-Business fehlt es an einheitlichen
Standards. Denn jedes Grossunterneh-
men formuliert andere Spezifikationen
zu Kataloginhalten und Formaten. Das
Resultat ist eine heterogene Anforde-
rungslandschaft, die Lieferanten zwingt,
ihre Produkte neu zu beschreiben und
fur jede Buy-Side-LOsung zu verwalten.
Diese Anforderungen respektive die
Kosten, die damitverbundensind, Gber-
forderndie mehrheitlichdem KMU-Seg-
ment zuzurechnenden Lieferanten. Er-
schwerend kommt hinzu, dass die heu-

abgebildet werden, kdnnen fur die betei-
ligten Unternehmensinnvolle Dienstleis-
tungenerbringen, wiedie Erstellungund
Pflege von Content sowie die Konvertie-
rung von Formaten und die Ubermitt-
lung von Geschéftsdokumenten.
Kdnnen die ERP-Hersteller die
Kompatibilitatsprobleme mit anderen
Systemen, unter denen Verkaufer und
Einkaufer leiden, l6sen? Steht da nicht
das eigene Profitinteresse im Weg?

Es herrscht ein breiter Konsens, dass die
Heterogenitat der Anforderungen redu-
ziert werden muss. ERP-L&sungsanbie-
termussen undwerden offenere Schnitt-
stellen und einfachere Prozesse anbie-
ten. Eine effiziente Anbindung kann nur
dann erfolgen, wenn die Schnittstellen
klar dokumentiert und kommuniziert
werden. Erste Trends in diese Richtung
sind bereits zu beobachten.

E-Supplier — Projekt zur Férderung des B2B-E-Commerce

Unternehmen, die E-Procurement-Systeme einsetzen, stellen verschiedenste An-

forderungen an die Leistungs- und Produktspezifikation und den Austausch von Ge-

schaftsdokumenten. Zulieferbetriebe, die solche Beschaffungssysteme unterstiit-

zen wollen, werden von diesen heterogenen Anforderungen oft Gberfordert. Das

von der Fachhochschule beider Basel (FHBB) initiierte und von soft[net] und der

UBS unterstutzte Projekt «E-Supplier» hat sich zum Ziel gesetzt, in diesem Themen-

feld einen Beitrag zur besseren Beurteilung von Lésungen zu leisten.

www.e-supplier.ch
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er Lieferantenengpass

te verfligbaren Losungen der Vielfalt an
Produkten und Dienstleistungen zu
wenig gerecht werden, sodass oft teure
Insellésungen gewéhlt werden. Die
Schwierigkeiten schrecken die Lieferan-
ten ab, auch wenn sie damit riskieren,
durch ihr Abseitsstehen beim E-Pro-
curementwichtige Auftrage zu verlieren.

Moglichst viele Bestellungen
elektronisch

Zudem mag es Lieferenten geben, die
bereits in einen eigenen E-Shop inves-
tiert haben und ihre Produkte auf die-
sem Kanal absetzen wollen. Nur, diese
Art des Einkaufs ist fir Grossunterneh-
men wiederum dusserst unattraktiv. Die
gesamten Transaktionsdaten lagern in
diesem Fall namlich beim E-Shop-Be-
treiber. Eine Bundelung der Bestellun-
gen, deren elektronische Auslésung so-
wie Transparenz und Kontrolle Uber alle
Einkaufe sind so nicht moglich. «Gros-
seinkaufer hatten am liebsten alle Be-
stelldaten in elektronischer Formy», be-
statigt Andreas Steiner, Head of eTrade
Solutions bei Swisscom IT Services, der
Betreiberin des einzigen schweizeri-
schen E-Marktplatzes Conextrade. Dass
kleine Betriebe schwerlich fur E-Procu-
rement-Losungen zu motivieren sind,
bestatigt auch er und fiigt an: «Conext-
rade arbeitet mit einem Grosseinkaufer
zusammen, der bereit ist, seine Liefe-
ranten zu unterstitzten, damit sie seine

Anzeige

Bestellungen beziehungs- E-Supplier: Rz Conextrade  anbinden
weise Rechnungen iberden  Entwicklung sinnvoller Lésungsszenarien FHBB liessen,warejedochgenu-
elektronischen Marktplatz gend Potenzial vorhan-
entgegennehmen.» Ziel die- den, ist er Uberzeugt.
ses Kunden sei es, mdglichst plier Stattdessen gebe es eine
viele Bestellungen in Sup Vielzahlvon Einzelinitiati-
elektronischer Form verar- . . p— ven und Insellésungen.
beiten zu kénnen. Rigterant Sl T Mikeler: «Die Lieferanten
Auftrag- Auftrag- li . .
Hehmar geber iessen sich zweifellos
Vollintegration versus eyl Service- <_><> Service- | LI _ eher Uberzeugen, wenn
(Sell-Side) Provider Provider (Buy-Side) L. L. )
ASP-Modell sie einheitliche Strategien

- !

-

erkennen kdnnten.»

Unternehmen, denen die
Vollintegration in  den

Elektronischer Marktplatz

Marktplatz zu teuer ist, bie-
tet Conextrade seit einiger
Zeit Dienstleistungen im
ASP-Modell an. Allerdings
mussen die Lieferanten die
Auftrage an der Schnittstelle
manuell bearbeiten, sodass
diese Losung nur dannsinnvollist,wenn
die Anzahl Bewegungen beschrankt ist.

Ein Vorteil von Transaktionsplattfor-
men wie Conextrade ist, dass die Pro-
duktbeschriebe durch die Lieferanten
nureinmal erfolgen missen undsichdie
Zahl der Schnittstellen spurbar redu-
ziert. Doch auch Conextrade kann nicht
alle Probleme 16sen. Denn die Plattform
verfugt bisher nur Giber eine beschrénk-
te Reichweite, die Handelsplatz-Com-
munity wachst weniger schnell als er-
wartet. Die E-Supplier werden deshalb
weiterhinmitbilateralen Lésungen kon-
frontiert sein.

Abbildung 2: L6sungsvarianten im B2B-E-Commerce:
Lieferanten und Einkaufer kommunizieren elektronisch
entweder direkt, Giber Service-Provider, die als Konver-
tierungsdienstleister auftreten, oder Gber elektronische
Marktplatze

Erwin Mikeler, Projektleiter Procure-
ment-Projekte beim E-Procurement-
Pionier UBS, kann seine Enttauschung
darlber, dass das E-Procurement nicht
schneller Fussfasst, kaumverbergen. «In
der Schweiz kénnen sich die grossen
Einkaufsorganisationen nicht auf eine
gemeinsame Ldsung einigen, obwohl
die meisten MRO-Produkte der gleichen
Lieferanten kaufen.» Naturlich sei das
Potenzial eines Marktplatzes in der
Schweiz relativ beschrankt. Wenn sich
die grdssten Einkauferorganisationen
auf gemeinsame Standards einigen
kdnnten oder sich an eine Plattform wie

Kundenanbindung
erleichtern
Die  Softwarehersteller
reagieren auf die Proble-
me mit Tools zur verein-
fachten  Kundenanbin-
dung. Supplier-Relation-
ship-Management-Tools arbeiten mit
browserbasierten Schnittstellen. Der
Kaufer kann dortseine Bestellungen pu-
blizieren, der Lieferant holt sie dort ab.

Damitwird das Andocken an das Pro-
curement-System eines Grosskunden
niederschwelliger. Ein Nachteil fur die
Lieferanten bleibt allerdings auch hier
bestehen. Die Produkte mussen weiter-
hin fur jeden Kunden einzeln definiert
werden und gewisse Eintrage erfolgen
manuell.

Umfassende Lieferantenanbindun-
gen ohne kostspielige Integrationspro-
jekte sind zurzeit noch Wunschdenken.

fosca.ch/pavesi.ch

IT-Sicherheit —

Es gibt welche, die freuen sich tber ihre IT-L6cher!

GO OUT:

e maximiert lhren Sicherheits-Standard und minimiert

lhre Risiken.

e erstellt flir Sie eine unabhéangige Sicherheitsanalyse,
damit Sie jederzeit wissen, wie es um lhre IT-Sicherheit steht.

WwWw.goSecurity.ch

IT-SECURITY
HOSTING

GO OUT Production GmbH
CH-8542 Wiesendangen
Telefon 052 320 91 20
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