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E-Supplying ein Muss im B2B-E-Commerce

Die Lieferanten von Grossunternehmen und internationalen Konzernen sind herausgefordert, als E-Supplier im B2B

E-Commerce mitmachen zu kénnen. Dies als Antwort auf die zunehmende Zahl von E-Procurement-Systemen auf

Beschaffungsseite. Wer seine Key Accounts nicht aufs Spiel setzen will, steht unter Zugzwang.

B Christian Tanner*

In der allgemeinen Erniichterung im Umfeld
von E-Business ist das Effizienzsteigerungspo-
tenzial von B2B-E-Commerce weitgehend un-
bestritten. Global sind bereits eine Reihe von
Best-Practice-Anwendungen verfiigbar. In der
Schweiz stocken die Initiativen von beschaf-
fenden Organisationen durch die mangelnde
Bereitschaft ihrer Lieferanten, auf die Anfor-
derungen von E-Procurement-Systemen ein-
zugehen.

Lieferanten im Riickstand

Das Institut fiir angewandte Betriebs6konomie
der Fachhochschule beider Basel (FHBB) hat
im vergangenen Jahr ein breites Basiswissen
sowie ein Abbild des Entwicklungsstands von
E-Procurement in der Schweiz geschaffen. Ziel
dieser Aktivitdten ist es, den Verantwortlichen
in Unternehmen das Riistzeug fiir die Evalua-
tion und das Management von B2B-Projekten
zu vermitteln.

Aus den zahlreichen Kontakten zu Firmen
und Experten in diesem Themenfeld wurde als
eine der aktuell drangendsten Problemstellun-
gen die Einbindung von Lieferanten in E-Pro-
curement-Projekte identifiziert. Einerseits
werden deren Bereitschaft und Kenntnisstand
Uberschédtzt, andererseits widerspiegeln die
Losungen in vielen Fallen das Machtverhaltnis
zwischen den Geschaftspartnern und sind spe-
ziell fiir kleinere Zulieferbetriebe aus 6kono-
mischer Sicht uninteressant.

Hinzu kommt, dass die heute verfiigbaren
Losungen der Vielfalt an Produkten und
Dienstleistungen noch zu wenig gerecht wer-
den und deshalb zwischen den Unternehmen
pragmatische und partnerschaftliche Losun-
gen gefunden werden miissen.

Gezielte Fordermassnahmen

Die FHBB hat deshalb das Projekt «E-Sup-
plier» initiiert, das von der UBS und von
soft[net] unterstiitzt wird. Es mochte Lieferan-
ten aufzeigen, welche Voraussetzungen erfiillt
sein missen und welche Moglichkeiten beste-
hen, um an ausgewogenen B2B-Losungen teil-
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nehmen zu kénnen. Das Projekt will die Nut-
zung von E-Procurement-Instrumenten for-
dern, indem der im Rahmen der E-Procure-
ment-Konferenz an der Orbit/Comdex 2002
festgestellte Engpass der Lieferantenbereit-
schaft durch gezielte Fordermassnahmen ab-
gebaut wird.

Die iliberwiegend im KMU-Segment anzu-
siedelnden Lieferanten sollen unterstiitzt
werden, ihr Angebot elektronisch auf verschie-
denen Kandlen abzubilden, ihre Kundenbe-
ziehungen durch die Bedienung unterschied-
licher Kundensysteme zu festigen und die
Effizienz ihrer Geschiaftsprozesse zu steigern.
Der Entwicklung von ausgewogenen und fi-
nanziell tragbaren Losungsszenarien wird
besondere Beachtung geschenkt.

Eine heterogene Gruppe von fiinf Lieferan-
ten wird auf diesem Weg exemplarisch betreut.
Die Ergebnisse sollen systematisiert, aufberei-
tet und in Form von o6ffentlich zugdnglichen
Publikationen und Veranstaltungen weiterge-
tragen werden.

Teilnehmende Zulieferbetriebe

Die Elektro Material AG in Ziirich ist ein Hand-
ler. Kunden sind Elektroinstallateure und die
Industrie. Die Kocsi AG in Riiti ist ein Stempel-
hersteller, unter den Kunden sind diverse
Grossunternehmen. Die Metrohm AG in He-
risau stellt Gerdte zur Ionenanalytik her und
hat Chemie- und Pharmaunternehmen als
Kunden. Die Schubarth + Co AG in Basel belie-
fert als Metall-Handelsunternehmen diverse
Kunden in der Industrie und der 6ffentlichen
Hand. Die Syntax Ubersetzungen AG in Ziirich
zahlt diverse Grossunternehmen zu ihren
Kunden.

Individuelle Losungsszenarien
In einem ersten Schritt werden die Anforde-
rungen von Grosskunden zur Unterstiitzung
ihrer Beschaffungssysteme untersucht und die
Situation bei den teilnehmenden Lieferanten
aufgenommen. Ein spezielles Augenmerk wird
auf Organisation, Systeme und Prozesse zur
Aufbereitung und Pflege der Daten zur An-
preisung der Produkte und Leistungen im Ver-
kauf gelegt.

Fir jedes Unternehmen werden anschlies-
send Losungsszenarien und ein Entwicklungs-

plan zur Schaffung der internen Voraussetzun-
gen entworfen. Sinnvolle und rentable Losun-
gen sollen schliesslich evaluiert und, falls um-
setz- und finanzierbar, implementiert werden.

Bereitstellung der Erkenntnisse

Die aus der exemplarischen Begleitung der
fiinf Unternehmen gewonnenen Erkenntnisse
werden systematisiert und miinden in einen
Leitfaden. Dieser wird Ende 2003 veroffentlicht
und soll Entscheidungstrdgern in Zulieferbe-
trieben ein Vorgehensmodell bereitstellen und
helfen, die eigene Situation zu beurteilen und
mogliche Losungsszenarien fir sich zu ent-
werfen. Zur direkteren Vermittlung des Wis-
sens ist fiir 2004 die Durchfiihrung eines Grup-
penworkshops «Praxis-Arena E-Supplier»
durch die FHBB geplant. [

Infos uber E-Business

m Die Fachhochschule beider Basel (FHBB )ist das
Leading-House der Ecademy — dem Kompetenznetz
der Schweizer Fachhochschulen flr E-Business und
eGovernment: www.ecademy.ch

m Das Institut flir angewandte Betriebsokonomie der
FHBB betreut das Projekt «E-Supplier»: www.e-busi-
ness.fhbb.ch

m Projektsponsoren sind die UBS und soft[net], das
Aktionsprogramm des Bundesamtes fiir Berufsbildung
und Technologie zur Forderung der Software-Szene
Schweiz: www.softnet.ch

E-Supplier-Katalog

Auch in Deutschland ist bei den Lieferanten ein er-
heblicher Nachholbedarf im Bereich der E-Business-
Fahigkeiten festgestellt worden. Dies geschah im
Rahmen einer Umfrage bei Uber 4000 Lieferanten
und Zulieferern, die im vergangenen Herbst lanciert
worden ist. Die Ergebnisse dieser Studie sind Mitte
Marz an der CeBIT vorgestellt worden. Die Umfrage
ist Teil eines Projektes, dessen Ziel ein E-Supplier-Ka-
talog ist. In einer Online-Datenbank sollen die Profile
E-fahiger Lieferanten festgehalten werden. Diese Da-
tenbank soll beschaffenden Firmen zuganglich sein.
Das von der Stuttgarter quiBig.de Internet-Handels-
Plattform GmbH lancierte Projekt steht unter der
Schirmherrschaft des Bundesverbandes Material-
wirtschaft, Einkauf und Logistik e.V.
www.DeSK-Studie.de
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