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Elektronische Beschaffung

Auf der Suche nach Exzellenz

Die Beschaffungsverantwortlichen
geben sich mit dem aktuellen IT-
Einsatz nicht zufrieden, sondern
suchen nach weiteren Optimie-
rungen. Im Fokus stehen die Ver-
besserung der Kontrolle und die
elektronische Einbindung von Liefe-
ranten in die Prozesse.

Die Beschaffungsorganisation kann den
Erfolg eines Unternehmens massgeblich
beeinflussen. Sie bewegt sich heute
in einem dynamischen, komplexen Um-
feld und muss, um effizient und wir-
kungsvoll zu agieren, sinnvolle Struk-
turen schaffen und probate Instrumente
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einsetzen. Die Informationstechnologie
kann dabei eine tragende Rolle spielen.
Die Software-Industrie hat in den ver-
gangenen Jahren eine Vielzahl von Instru-
menten und Konzepten geschaffen, die
Beschaffungsverantwortliche bei der er-
folgreichen Austibung ihrer Funktion
unterstitzen sollen: Supplier Relation-
ship Management, Enterprise Spend Ma-
nagement, E-Procurement, E-Sourcing,
E-Auctions, Desktop Purchasing usw.
Viele Procurement-Manager beklagen
die mangelnde Orientierung und Trans-
parenz in Bezug auf Verbreitung und
Wirkung solcher Instrumente und Kon-
zepte. Dies veranlasste das Competence
Center E-Business Basel der Fachhoch-
schule Nordwestschweiz, diese Situation
im Rahmen der Studie «Bedeutung der
IT in der Beschaffung der Top-200-Un-
ternehmen der Schweiz» zu untersu-
chen.

Die nachfolgenden Ausfiihrungen
basieren auf der erwahnten, im letzten
Jahr publizierten Studie und geben die
wichtigsten Ergebnisse und Schlussfol-
gerungen wieder.

Zielsetzungen bleiben stabil

Die Zielsetzungen in der Beschaffung sind
in den vergangenen Jahren weitgehend
stabil geblieben. Leitthema ist weiterhin
die Kostenreduktion, prioritdr an den Ein-
standspreisen, aber auch aus Gesamt-
kostensicht. Die zweite Prioritat hat die
Transparenz und Kontrolle. Es reicht nicht
mehr, in den meisten Féllen gut einzukau-
fen und sich gut zu organisieren, die Be-
schaffung muss heute Uberall das Opti-
mum erreichen. Hierzu messen drei Viertel
der Befragten der IT als unterstiitzendes
Instrument einen wichtigen Stellenwert
bei. Hauptaufgabe der IT ist dabei die zent-
rale Koordination und Bedarfsbiindelung,
die von der Mehrheit mit sehr hoher Prio-
ritat verfolgt wird.

Die Unternehmen optimieren ihre Be-
schaffung von innen nach aussen. Strate-
gisch liegen Ausgabenanalyse, Lieferanten-
beurteilung und Vertragsmanagement im
Fokus der Mehrheit der Unternehmen. Ope-
rativ stehen die automatisierte Rechnungs-
eingangsverarbeitung sowie die Bestellab-
wicklung direkter und indirekter Guter auf
den vorderen Rangen, gefolgt von der Be-
stellabwicklung von Dienstleistungen.

IT soll Spitzenleistungen erméglichen

Die Heterogenitat der Prozesse und Sys-
teme infolge historisch gewachsener de-

zentraler Beschaffungsstrukturen erschwert
die interne Transparenz, das Aufspliren von
Schwachstellen und die Biindelung von
Bedarfen. Dem soll ein Kontrollgewinn der
zentralen Beschaffung entgegenwirken,
was nicht heisst, dass die Beschaffung als
Ganzes zentralisiert werden muss. Die bes-
sere Transparenz spurt die verbliebenen
Schwachstellen intern und extern auf. Zu
ihrer Beseitigung wird auch in IT investiert.
Die IT-Investitionen amortisieren sich bei
einer breiten, nach Mdglichkeit konzern-
weiten Anwendung schneller. Sie steigern
die Transparenz weiter, weil Performance-
indikatoren einheitlich erhoben und Bench-
marks gesetzt werden kénnen. Neue Pro-
zesse werden gestaltet und so weit wie
moglich vereinheitlicht.

Ohne viel Wirbel zu machen, absol-
viert die Beschaffung ein konsequentes
Optimierungsprogramm. Dabei scheint sie
auf gutem Weg. In den Projekten werden
die Ziele iberwiegend erreicht und 80%
der Befragten sind mit ihren laufenden Sys-
temen mindestens weitgehend zufrieden.
Dass trotzdem weiter investiert wird, zeigt,
dass die Beschaffung Spitzenleistungen
anstrebt.

Das wird auch an den Lieferanten
nicht spurlos vorbeigehen. Praktisch bei
allen aktuellen operativen Themen sind sie
ebenfalls betroffen. Nur 20% der Beschaf-
fer attestieren ihren Lieferanten das rich-
tige Bewusstsein flr die Optimierung von
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Abb. 1: Radar der kiinftigen Prioritéten im Einsatz von IT in der Beschaffung.
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Abb. 2: Wirkungskette der Optimierungen in der Beschaffung.

B2B-Prozessen. Die Tauglichkeit der fir
eine B2B-Integration erforderlichen Infra-
struktur bei Lieferanten wird nicht viel bes-
ser eingeschatzt. Knapp die Halfte der
Beschaffer gesteht aber auch ein, dass B2B-
Integrationsszenarien die Situation der
Lieferanten unzureichend berticksichtigen
und dass ihr Unternehmen den Lieferanten
nicht immer passende und finanziell trag-
bare B2B-Integrationslosungen anbieten
kann. Hier liegt eine Chance fir externe
Service Provider: Zwei Drittel derjenigen
Unternehmen, die ihren Lieferanten Web-
EDI anbieten, nehmen daflir einen B2B-
Marktplatz oder eine Transaktionsplattform
in Anspruch.

Alle Beteiligten sind gefordert

Neben den Schwierigkeiten bei der Liefe-
rantenanbindung gibt es weitere Problem-
felder beim Roll-out der IT. Hohe Einfiih-
rungskosten und Probleme mit der Qualitét
der Stammdaten werden ebenfalls von ei-
ner Mehrheit beklagt. Damit das Fitness-
programm der Beschaffung Wirkung zeigt
und alle Beteiligten im globalisierten Wett-
bewerb bestehen konnen, lassen sich fol-
gende Handlungsfelder aus der Studie ab-
leiten:

* Die Beschaffungsorganisationen selbst
mussen ihre Stammdatenqualitat verbes-
sern und priifen, ob die Beschaffungspro-
zesse tatsachlich so vielfdltig und kom-
plex sein mussen. Sie missen aber auch
Briicken fur ihre Lieferanten bauen. In
vielen Fallen lasst sich die eigene Vorstel-

lung nicht mit reiner Einkaufsmacht
durchsetzen — ausgewogene B2B-Integ-
rationsszenarien koénnten viel Sand aus
dem Getriebe heraushalten.

e Die Lieferanten missen sich ebenfalls um
ihre B2B-Fitness kiimmern. Sind ihr Be-
wausstsein und ihre Kompetenz in diesem
Bereich tatsachlich so gering, wie ihnen
von Beschafferseite attestiert wird? Die
Devise lautet: Kompetenz aufbauen und
den Kunden proaktiv aufzeigen, wie ein
ausgewogenes Integrationsszenario fir
das eigene Produktsegment aussehen
konnte.

® Es sollte im Interesse der Anbieter
von Beschaffungslosungen liegen, dem
schwer abschatzbaren Nutzen ihrer L6-
sungen fundierte Argumente entgegen-
zustellen, gerade im Zusammenhang
mit den oft beklagten hohen Einfiih-
rungskosten neuer Lésungen. Zwar liegt
die Ursache der hohen Kosten zu einem
massgeblichen Teil in den Organisati-
onen der Kaufer und der Lieferanten —
vor allem in der Heterogenitat dieser
Organisationen —, aber sie konnen hier
sehr wohl etwas tun. Mit Best Practice,
einer gewissen Offenheit, Mitwirkung an
Standardisierungsinitiativen und Unter-
stlitzung von Interoperabilitat kann ein
Teil der Komplexitat abgebaut und das
Tempo der Marktentwicklung im eige-
nen Interesse beschleunigt werden.

Supplier Relationship Management
fuhrt die Liste der Zukunftsthemen an. Auch
alle anderen Themen erfordern Losungen,
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die Uber die Grenzen der eigenen Organisa-
tion hinausgehen. Wiirden alle Marktteil-
nehmer diese Beziehungen individuell aus-
gestalten wollen, misste man wohl noch
lange auf substanzielle Fortschritte warten.
Aber eine Zwei-Drittel-Mehrheit der Be-
schaffer ist bereit, Losungen fiir die grossten
Herausforderungen wie die Lieferantenan-
bindung gemeinsam mit anderen Beschaf-
fungsorganisationen und Partnern zu suchen
— eine fruchtbare Basis, um die Vernetzung
zwischen den Unternehmen voranzutreiben
und das Potenzial der IT in der Beschaffung
starker auszuschopfen. |
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Bedeutung der IT in der Beschaffung

Die Studie «Bedeutung der IT in der Beschaf-
fung der Top-200-Unternehmen der Schweiz»
wurde vom Competence Center E-Business
Basel der Fachhochschule Nordwestschweiz
FHNW letztes Jahr veroffentlicht. 68 der 200
grossten Unternehmen der Schweiz be-
teiligten sich an der Befragung. Die Studie
wurde durch die SAP-Systempartner itelli-
gence, ESPRiT-Consulting und HP Schweiz
unterstiitzt und kann kostenlos bestellt wer-
den unter www.b2b-forum.ch.

CAS Supplier Relationship
Management SRM

Dieser 11-tdgige, von der FHNW durchge-
flihrte Nachdiplomkurs widmet sich den Fra-
gestellungen und Ansétzen zur Optimierung
der Lieferantenbeziehungen. Die elektroni-
sche Unterstiitzung der beteiligten Prozesse
wird vertieft behandelt. Nachste Durchfiih-
rung: 14. Januar bis 2. April 2008.

H \www.b2b-forum.ch
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