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Elektronische Beschaffung 2014
Stand der Nutzung und Trends

Der Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) fuhrte gemeinsam mit dem Lehrstuhl
fur Industriebetriebslehre (Prof. Dr. Ronald Bogaschewsky) der Universitat Wirzburg und der HTWK Leipzig
(Prof. Dr. Holger Miller) auch 2014 wieder die aktuelle Studie zum Stand der aktuellen und geplanten Nut-
zung von Systemen zur elektronischen Beschaffung (Katalogbasierte Beschaffungssysteme, Ausschreibun-
gen, Einkaufsauktionen, Lieferantenmanagement/E-SRM und E-SCM) durch. Diese Studie wird seit 2004
jahrlich durchgefuhrt.

Erhebungszeitraum: November 2013 - Januar 2014

Stichprobe: 236 Unternehmen

Branchen: Industrie: 158 Unternehmen =66,9 %
Dienstleistung: 56 Unternehmen =23,7%
Handel: 6 Unternehmen =25%?
Offentliche Hand: 16 Unternehmen  =6,8 %2

UnternehmensgrofRe: Grolunternehmen (GU)/Konzerne
(GUber 2000 Mitarbeiter): 121 Unternehmen =51,3 %
KMU
(unter 2000 Mitarbeiter): 115 Unternehmen =48,7 %

(davon 22,0 % tber 500 Mitarbeiter, 19,5 % zwischen 500 und 100 Mitarbeiter, 7,2 % unter 100 Mitarbeiter)

Glossar

Katalogbasierte Beschaffungssysteme:

Katalogbasierte Beschaffungssysteme bestehen aus einem Elektronischen Katalog, der eine tbersichtliche und multi-
mediale elektronische Abbildung von angebotenen Produkten und Dienstleistungen eines oder mehrerer Lieferanten
ermdglicht, und einem prozessoptimierenden, zumeist auf der Internettechnologie-basierenden System zur Abwicklung
der Bestellungen.

Ausschreibungen:

Bei Ausschreibungen handelt es sich um IT-gestitzte Verfahren, um zunéchst strukturierte Mitteilungen an potenzielle
Geschaftspartner tUber zu verhandelnde Bedarfe des beschaffenden Unternehmens zu senden. Des Weiteren sehen
sie die Abgabe (zumeist nur) eines — flr die anderen Bieter verdeckten — Angebots je Bieter Uber das System vor.

Einkaufsauktionen:

Bei Einkaufsauktionen (Reverse Auctions) geben Lieferanten (Bieter) ihre Angebote innerhalb eines vorgegebenen und
im Vergleich zu konventionellen Ausschreibungen deutlich kirzeren Zeitfensters auf den von der Einkauferseite
beschriebenen Bedarf ab. Dabei ist es in der Regel moglich, die anderen Gebote — jedoch zumeist anonymisiert —
einzusehen und das eigene Angebot mehrfach zu verbessern.

Lieferantenmanagement/E-SRM:

Hierunter werden internetbasierte Tools verstanden, um Lieferanteninformationen erheben, pflegen und auswerten zu
kénnen. Den Kern bildet eine Lieferantendatenbank. Fir die Aufnahme in selbige kénnen sich Lieferanten ,online* be-
werben oder Teile ihrer Daten selber pflegen (Freigabemechanismen durch Einkauf). Ebenso kdnnen Vertrage, Zertifi-
kate u.a. verwaltet werden. Zudem kann eine Lieferantenbewertung integriert sein, die ein Feedback an die Lieferanten
und ein MaRnahmencontrolling ermdglicht.

E-SCM:

Hierunter wird der internetbasierte Datenaustausch zur Verbesserung der Zusammenarbeit zwischen einem beschaf-
fenden Unternehmen und ausgewéhlten Lieferanten im Hinblick auf eine schnelle, effiziente, fehlerarme und standar-
disierte Abstimmung Gber Produktionspléane und daraus resultierende Bedarfe, Lieferabrufe, Bestellungen, Vendor
Managed Inventories etc. verstanden.

1 Aufgrund der geringen Fallzahlen wurde der Bereich ,Handel* nicht separat ausgewertet.

2 Der Bereich ,6ffentliche Hand" wird seit 2012 nicht mehr mit dem Bereich ,Dienstleister* zu einer Kategorie zusammengefasst, da eine unter-
schiedliche Sichtweise auf E-Procurement-Tools zu vermuten ist. Aufgrund der geringen Fallzahlen wurde der Bereich nicht separat ausgewertet.
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Ausgewahlte Ergebnisse
(in Klammern: Angaben der Ergebnisse 2013; 2012; 2011)3

(1) Wie lange nutzt Ihr Unternehmen bereits E-Tools?

Elektronische Kataloge

Nicht relevant | Kein Einsatz In Planung bis 1 Jahr 1-2 Jahre 3-5 Jahre 6-10 Jahre Uber 10 Jahre
Gesamt 6,8% 9,3% 11,0% 5,9% 5,5% 22,5% 23,3% 15,7%

(9%;8%;9%) (9%;8%;8%) (13%;12%;13%) |(7%;3%;6%) |(8%;10%;10%) |(24%;24%;24%) [(19%;25%;22%) |(11%;10%,;9%)
Industrie 6,3% 11,4% 10,1% 6,3% 5,7% 22,8% 24,1% 13,3%

(9%;8%;8%)  |(9%;10%;7%) |(15%;14%;15%) |(7%;3%;6%) [(9%:;10%;11%) |(24%;26%;26%) |(17%;21%;20%) |(10%:;8%;8%)
DL 5,4% 1,8% 8,9% 3,6% 7,1% 30,4% 19.6% 23,2%

(9%;8%;10%) [(6%;2%11%)  |(7%;8%:;8%) 7%:;(4%:;8%) |(8%;9%;8%)  |(26%;22%;19%) |(24%;33%:;26%) |(13%:;14%;12%)
GU/Konzerne [2,5% 2,5% 9,8% 3,3% 4,1% 25,4% 29,5% 23,0%

(3%;2%;3%)  [(4%;4%;4%)  |(9%;8%:;6%) (7%;3%:;5%) |(99%;9%;8%)  |(23%;22%;27%) |(26%;35%:;34%) |(19%:;17%;14%)
KMU 11,4% 16,7% 12,3% 8,8% 7,0% 19,3% 16,7% 7,9%

(13%:;14%14%) |(12%;12%11%) |(17%;16%;19%) |(8%;3%;7%) |[(6%;10%:;11%) |(24%:;26%:;21%) |(15%;16%:;11%) |(5%;3%;6%)

Nur 6,8 % der befragten Unternehmen sehen keine Relevanz fir den Einsatz von Elektronischen Katalogen in
ihrem Unternehmen. 9,3 % der Unternehmen gaben an, dass diese Systeme zwar relevant waren, aber kein Einsatz
in absehbarer Zeit geplant ist. Seit mehreren Jahren zeigt sich damit, dass nur ungefahr jedes sechste Unternehmen
(zumindest mittelfristig) auf dieses Tool verzichtet.

5,9 % der befragten Unternehmen haben im letzten Jahr ein Katalogsystem eingefiihrt, 11,0 % planen dies zurzeit.
Auch hier sind keine wesentlichen Veranderungen gegeniiber den Vorjahren zu erkennen. Hinsichtlich der Neuein-
fuhrungen ist die groRe Welle schon seit geraumer Zeit vorbei.

61,5 % aller Unternehmen verfiigen Uber Erfahrungen von drei und mehr Jahren mit diesem Instrument. Mittlerweile
setzen drei von vier Unternehmen (72,9 %) Elektronische Kataloge ein. Kataloglésungen sind damit in nahezu allen
GroRunternehmen/Konzernen und in vielen KMU als Tool zur Beschaffungsabwicklung nicht mehr wegzudenken.
Auch in diesem Jahr zeigt sich aber der deutlich langere Erfahrungshorizont der GroRunternehmen/Konzerne —
77,9 % haben Katalogsysteme schon mehr als drei Jahre im Einsatz (KMU: 43,9 %).

11,4 % der KMU erachten die Lésungen nicht als relevant fiir sich, was sicherlich insbesondere bei sehr kleinen
KMU nachvollziehbar ist und sich auch tber die Jahre in dieser GréRenordnung manifestiert. Nach wie vor sehen
sich 30,0 % der KMU der Herausforderung gegeniber, Elektronische Kataloge einzufihren. Gegentiber dem Vorjahr
scheinen jedoch etwas mehr Unternehmen das Einfliihrungsprojekt kurzfristig nicht realisieren zu wollen (16,7 %).
Dennoch befassen sich 12,3 % aktuell mit der Projektplanung.

Im Bereich Dienstleistung ist die Systemeinfihrung — &hnlich wie bei den Grol3unternehmen/Konzernen — nahezu
abgeschlossen. Nur noch rund jedes zehnte Unternehmen sieht die Notwendigkeit der Einfihrung. Folglich werden
die Einfuhrungsprojekte vor allem im industriellen Bereich liegen, hier planen 10,1 % die Einfiihrung und weitere
11,4 % sehen die Relevanz dieser Systeme fur ihr Unternehmen und damit zumindest mittelfristig die Notwendigkeit
des Einsatzes.

Ausschreibungen

Nicht relevant Kein Einsatz In Planung bis 1 Jahr 1-2 Jahre 3-5 Jahre 6-10 Jahre |uber 10 Jahre
Gesamt 23,7% 16,5% 19,5% 3,0% 8,5% 14,8% 8,9% 5,1%

(28%;21%;27%) [(20%;18%;16%) [(15%;17%;19%) |(5%;6%;4%) [(5%;9%10%)|(12%;16%14%) [(12%;11%8%) |(3%;2%;2%)
Industrie 28,5% 20,9% 17,7% 3,8% 6,3% 12,0% 6,3% 4,4%

(33%0;23%;29%) [(22%;20%;18%) [(14%;18%;21%) |(4%;3%;5%) [(4%;9%6%) |(10%:;16%14%) [(11%;10%6%) |(2%;1%;1%)
DL 12,5% 8,9% 26,8% 1,8% 10,7% 19,6% 12,5% 7,1%

(13%;17%;22%) [(13%,;14%;11%) [(15%;16%;18%) |(11%;11%;3%) |(7%6;8%18%)|(17%;18%15%) [(18%;15%8%) [(6%;1%;6%)
GU/Konzerne |17,2% 9,8% 21,3% 2,5% 9,8% 20,5% 11,5% 7,4%

(15%;13%;15%) [(15%;13%;11%) [(17%;12%;27%) |(7%;9%;6%) [(9%;11%8%)|(15%;23%21%) [(19%18%12%) |(3%;1%;2%)
KMU 30,7% 23,7% 17,5% 3,5% 7,0% 8,8% 6,1% 2,6%

(38%0;28%,;37%) [(23%;23%:;21%) [(13%;22%;14%) |(4%:;4%:;2%) [(2%;6%12%)|(10%:;10%,;8%) |(8%;4%,;4%) |(2%;3%;2%)

Ein Fokus der Unternehmen hinsichtlich der Neueinflihrungen von Tools scheint dieses Jahr auf Elektronischen
Ausschreibungen zu liegen. Fast jedes flinfte Unternehmen (19,5 %) befasst sich mit der konkreten Planung. Hier
kénnte sich eine kleine Trendwende gegeniiber den Vorjahren abzeichnen, da auch deutlich weniger Unternehmen
(23,7 %) als 2013 (28 %) die Systeme als fir sich nicht relevant erachten.

Dennoch bleibt zu konstatieren, dass 58,7 % aller Unternehmen Ausschreibungstools (noch) nicht nutzen. Stark wird
dies nach wie vor von den KMU gepragt — hier nutzen aktuell 71,9 % keine entsprechenden Systeme, im Gegensatz
zu 48,3 % bei den Grolunternehmen/Konzernen. Allerdings sind auch bei KMU Signale zu erkennen, dass sich
aktiver mit Elektronischen Ausschreibungen auseinander gesetzt wird. So ist die Rate der Unternehmen, die die

3

Es ist zu beachten, dass sich aufgrund des Befragungsdesigns der Teilnehmerkreis und die Zusammensetzung der Stichproben von Jahr zu Jahr
andern. Absolute Vergleiche zu den Vorjahren besitzen damit nur eine beschrénkte Aussagefahigkeit.

© Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik/Lehrstuhl fur Industriebetriebslehre der Universitat Wiirzburg (Prof. Dr. R. Bogaschewsky)/HTWK Leipzig (Prof. Dr. H. Muiller)
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(2) Wie groR3 ist der Anteil, der abgewickelt wird? Wie schéatzen Sie den Reifegrad des Sys-

tems ein?
Elektronische Kataloge*
Anteil an KATALOGFAHIGEN Bestellposition
<10 % <25 % <50 % <75 % <90 % >90 %
Gesamt 20,5% 11,3% 20,5% 21,2% 19,2% 7,3%
(23%;22%) (25%;19%) (15%;21%) (15%;18%) (15%;15%) (7%;5%)
Industrie 21,4% 13,3% 21,4% 23,5% 16,3% 4,1%
(29%;27%) (23%;22%) (21%;25%) (12%;15%) (10%;11%) (5%;0%)
Dienstleistung [22,7% 6,8% 18,2% 13,6% 25,0% 13,6%
(19%;17%) (18%;15%) (5%;17%) (19%;21%) (26%0;20%) (13%;10%)
GU/Konzerne |18,9% 5,6% 20,0% 24,4% 23,3% 7,8%
(14%;14%) (25%;20%) (16%;24%) (19%:;19%) (18%:;16%) (8%;7%)
KMU 23,0% 19,7% 21,3% 16,4% 13,1% 6,6%
(32%;34%) (25%;19%) (15%;15%) (11%;17%) (11%;13%) (6%;2%)
Reifegrad des Systems
Einstieg Im Aufbau Nur noch punktuell Stabiler Betrieb Best practice
zu verbessern
Gesamt 2,1% 16,4% 28,1% 41,8% 11,6%
(7%;7%) (15%;17%) (26%;27%) (44%;39%) (8%0;10%)
Industrie 3,2% 18,1% 34,0% 35,1% 9,6%
(7%:;8%) (15%;20%) (29%;28%) (45%;38%) (4%;6%)
Dienstleistung [0,0% 11,6% 16,3% 60,5% 11,6%
(5%:;6%) (14%;13%) (22%;28%) (43%;39%) (16%;14%)
GU/Konzerne |1,1% 10,2% 36,4% 38,6% 13,6%
(4%;3%) (13%;14%) (30%;35%) (42%;36%) (11%;12%)
KMU 3,4% 25,9% 15,5% 46,6% 8,6%
(9%;12%) (18%;23%) (23%;16%) (45%;44%) (5%;5%)

e Bezogen auf die katalogfahigen Bestellpositionen haben wie im letzten Jahr nur rund 7 % der Unternehmen ange-
geben, nahezu alle relevanten Bestellpositionen (>90 %) Uber ein Katalogsystem abzuwickeln. Von einer vollum-
fanglichen Nutzung in der Breite kann also nach wie vor nicht die Rede sein. Sehr wohl scheinen die Unternehmen
im Ausbau im letzten Jahr dennoch vorangekommen zu sein. So geben mittlerweile fast die Halfte der Unternehmen
(47,7 %) an, mehr als 50 % der mdglichen Bestellpositionen Gber die Systeme zu realisieren.

¢ Auch der Reifegrad wird hoher eingeschatzt, allerdings ist hier die Veranderung gegentber dem Vorjahr marginal.
Mittlerweile schatzen 81,5 % den Reifegrad des Systems als relativ hoch ein (mindestens ,nur noch punktuell zu
verbessern*). Die technische Seite scheint also von den Unternehmen beherrscht zu werden, der Fokus lag auf der
Erh6hung der Nutzungsintensitat — was wohl auch als die Hauptaufgabe anzusehen ist.

¢ KMU héngen in der Nutzungsintensitat nach wie vor hinter Grol3unternehmen/Konzernen zuriick — hielten aber bei
der Erhdéhung im Vergleich zum letzten Jahr (fast) Schritt. Da KMU diese Systeme spater adaptiert haben (siehe
Nutzungsdauer), weisen sie auch einen etwas geringeren Reifegrad auf. Immer noch liegen 42,7 % der KMU unter
25 % der moglichen Bestellpositionen, daher ist hier der Weg bis zur vollumfanglichen Nutzung fiir viele Unterneh-
men noch weit. Ob es wirtschaftlich fir die KMU ist, diese Quote durch Aufschaltung weiterer Kataloge zu erhéhen,
kann angesichts des individuell zu betrachtenden Verhéltnisses zwischen Fixkosten einerseits und Prozesskosten-
ersparnis in Verbindung mit den Transaktionshaufigkeiten sowie unter Beachtung weiterer Wirtschaftlichkeitsaspekte
andererseits nicht generell bewertet werden.

e Der Bereich Dienstleistung ist nach wie vor weiter fortgeschritten als der industrielle Bereich. Immerhin 38,6 % geben
hier an, Gber 75 % des katalogfahigen Volumens schon eingebunden zu haben, auch der Reifegrad wird deutlich
hoher bewertet. Insofern kann nur wie in den letzten Jahren konstatiert werden, dass sich hier die langere Nutzungs-
dauer in diesem Bereich und u.U. ein eingeschréanktes Bedarfsportfolio positiv auswirken.

4 In 2012 wurde die BezugsgrofRie von ,Beschaffungsvolumen* in ,Bestellpositionen” gedndert. Daher sind keine Vorjahresvergleiche zu 2011
moglich.

© Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik/Lehrstuhl fur Industriebetriebslehre der Universitat Wiirzburg (Prof. Dr. R. Bogaschewsky)/HTWK Leipzig (Prof. Dr. H. Muiller)
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E-SCM
bezogen auf Anzahl Lieferanten, mit denen derartige Abstimmungen erfolgen sollten
<10% <25 % <50 % <75 % <90 % >90 %
Gesamt 21,8% 25,5% 27,3% 10,9% 9,1% 5,5%
(40%:;33%;32%)  |(23%;38%;19%) [(10%;4%:;21%)  [(11%;8%:;11%) |(12%:;11%;9%) |(4%;6%;9%)
Industrie 19,5% 24,4% 24,4% 14,6% 12,2% 4,9%
(34%0;27%;22%) |(24%;46%;22%) |(13%;3%;19%)  [(11%;12%,;15%) |(13%;9%;7%) (5%;3%;15%)
Dienstleistung |40,0% 30,0% 30,0% 0,0% 0,0% 0,0%
(75%;54%;47%)  |(13%;15%;6%)  |(0%:;8%;29%) (0%;0%:;6%) (129%;15%;12%)  |(0%;8%;0%)
GU/Konzerne |21,9% 34,4% 15,6% 12,5% 9,4% 6,3%
(47%;40%;29%) |(13%;31%,;15%) [(13%;6%;21%)  [(10%;3%;12%)  |(13%:;14%;12%) |(4%;6%;12%)
KMU 21,7% 13,0% 43,5% 8,7% 8,7% 4,3%
(32%;15%;39%) |(36%0;54%,;31%) |(4%;0%:;23%) (14%;23%;8%)  (9%;0%,;0%) (5%;8%;0%)
Reifegrad des Systems
Einstieg Im Aufbau Nur noch punktuell Stabiler Betrieb Best practice
zu verbessern
Gesamt 5,9% 27,5% 11,8% 54,9% 0,0%
(10%;16%) (29%;28%) (21%;19%) (36%0;30%) (4%;7%)
Industrie 5,4% 32,4% 8,1% 54,1% 0,0%
(13%;17%) (34%;21%) (21%;21%) (29%;34%) (3%;7%)
Dienstleistung |10,0% 10,0% 10,0% 70,0% 0,0%
(0%;17%) (25%;41%) (25%;17%) (38%;25%) (12%;0%)
GU/Konzerne |6,7% 26,7% 13,3% 53,3% 0,0%
(13%;19%) (33%;26%) (14%;23%) (40%;29%) (0%;3%)
KMU 4,8% 28,6% 9,5% 57,1% 0,0%
(4%;9%) (23%;33%) (32%,;9%) (32%;33%) (9%;16%)

Bei E-SCM-Ldsungen lasst sich konstatieren, dass fast dreiviertel der Unternehmen weniger als 50 % der relevanten
Lieferanten eingebunden hat. Gegenuiber den Vorjahren kann hier zwar eine Verbesserung in diesem unteren Be-
reich festgestellt werden, die Nutzungsintensitat ist aber nach wie vor — nach den Auktionssystemen — am zweitge-
ringsten bei den untersuchten eTools.

Den Reifegrad geben 66,7 % der Unternehmen mit (relativ) hoch (mindestens ,nur noch punktuell zu verbessern®)
an. Zwar scheinen auch hier nicht die technischen Probleme im Vordergrund zu stehen, dennoch gab dieses Jahr
kein einziges Unternehmen an, ,Best practice” erreicht zu haben, was auf eine gewisse Komplexitat in der Imple-
mentierung des Systeme und entsprechender Schnittstellen schlie3en lasst. Dienstleister bewerten den Reifegrad
hoéher als Industrieunternehmen.

Unterschiede zwischen Grof3unternehmen/Konzernen und KMU scheint es bei der Nutzungsintensitét zu geben, bei
der GroBunternehmen/Konzerne etwas weiter sind. Ebenso nutzen Industrieunternehmen diese Tools scheinbar be-
reits intensiver als Dienstleister — jedoch kann dies aufgrund der geringen Fallzahlen nicht mit Sicherheit festgestellt
werden.

(3) a) Wie wird sich der Anteil der abgewickelten Bestellpositionen entwickeln?

Elektronische Kataloge
stark gleich ! stark

abnehmend abnehmend bleibend steigend steigend
Gesamt 0,7% 0,0% 33,8% 58,3% 7,3%

(0%;1%:0%)  |(1%;1%;1%)  |(23%:24%:;30%) | (65%;62%;61%) |(11%:;12%;9%)
Industrie 0,0% 0,0% 30,6% 63,3% 6,1%

(0%:0%:0%) | (2%:1%;1%) _|(21%:24%:;33%) | (68%;64%:;56%) |(9%;11%;10%)
Dienstleistung |2,3% 0,0% 38,6% 54,5% 4,5%

(0%;2%;0%) (0%;0%;0%) (23%;26%;24%) | (62%;57%;72%) |(15%;15%;4%)
GU/Konzerne |0,0% 0,0% 32,2% 58,9% 8,9%

(0%:;1%:0%)  |(1%:0%:1%)  |(21%;20%:;20%) | (63%;64%:68%) | (14%;15%;10%)
KMU 1,6% 0,0% 36,1% 57,4% 4,9%

(0%:0%:0%) _ |(1%:2%;0%) |(23%:319%:43%) | (67%:59%:50%) | (9%;9%;7%)

Bei Elektronischen Katalogen sehen 65,6 % eine weitere/starke Erhéhung der tber diese Tools abgewickelten
Bestellpositionen. Gegeniiber den Vorjahren ist dies ein Riickgang — ein Drittel der Unternehmen scheint zurzeit mit
dem erreichten Stand zufrieden bzw. hat keine Plane fir den Ausbau. Seit Beginn der Studie 2004 weist aber der
Grol3teil der Unternehmen Ambitionen zur Steigerung der abgewickelten Bestellpositionen auf, dieses Jahr schlug
sich dies nun erstmalig auch merklich in den ermittelten Zahlen zur Nutzungsintensitat in der Breite nieder.
Industrieunternehmen wollen gegenuber Dienstleistern deutlicher die Nutzung steigern; Grof3unternehmen/Kon-
zerne etwas starker als KMU.

© Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik/Lehrstuhl fur Industriebetriebslehre der Universitat Wiirzburg (Prof. Dr. R. Bogaschewsky)/HTWK Leipzig (Prof. Dr. H. Muiller)
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(4) Welche Losungen setzen Sie in welchem Bereich ein?

P P "Offentliche" Plattform
System als ,,Kauf“-Ldsung System als , Miet“-Lésung : .

(mit/ohne Nutzungsgebiihren)
Elek. Kataloge RFQs Auktionen | Elek. Kataloge RFQs Auktionen | Elek. Kataloge RFQs Auktionen

Gesamt 36,5% 26,0% 11,6% 39,2% 53,2% 69,8% 24,3% 20,8% 18,6%
(40%;46%;46%) | (29%;35%;37%) [(23%;31%;24%) |(36%:;38%;29%) [(57%;48%:;40%) |(69%;45%:;48%) |(24%:;16%;24%) |(14%:;17%;23%) |(8%:;24%;24%)

Industrie 32,0% 23,8% 12,9% 36,1% 64,3% 71,0% 32,0% 11,9% 16,1%
(36%;39%:;39%)  |(34%:41%:;43%) |(24%;32%;23%) |(35%;39%;31%) |(54%:;43%;34%) |(62%;43%;42%) |(29%:22%;30%) |(12%;16%;23%) |(14%;25%;21%)

DL 41,9% 28,0% 9,1% 46,5% 40,0% 72,7% 11,6% 32,0% 18,2%

(38%:;52%:63%) | (19%:;30%;32%) | (12%:;33%:27%) |(46%:;37%:22%) |(70%:55%:45%) [(88%:58%;53%) |(16%:;11%;15%) [(11%;15%;23%) |(0%:;8%;31%)

GU/ 43,2% 23,5% 14,7% 43,2% 62,7% 67,6% 13,6% 13,7% 17,6%
Konzerne (50%;58%;57%) |(329%;40%;35%) |(26%;32%;18%) |(40%:;34%;29%) |(59%;51%;54%) |(68%;46%;52%) |(10%;8%;14%)  |(9%;10%;12%)  |(6%:;32%;15%)

KMU 26,7% 30,8% 0,0% 33,3% 34,6% 77,8% 40,0% 34,6% 22,2%
(31%;25%;32%)  |(25%:;22%:;41%) |(18%:20%:;44%) |(30%:45%;30%) |(54%;39%;19%) |(70%:;40%;33%) |(39%;30%:;39%) |(21%:;39%:41%) |(12%;40%:;46%)

Der Einsatz individueller, also auf die jeweiligen Bedirfnisse angepasster Systeme (Kauf- oder Mietlésung) dominiert
klar in allen Bereichen, wenn auch bei Ausschreibungen und Auktionen dieses Jahr wieder mehr Unternehmen als
im Vorjahr auf ,6ffentliche” Plattformen zuriickgriffen. ,Offentliche, d. h. weniger oder kaum individualisierte Losun-
gen setzen 24,3 % fir Kataloglésungen, 20,8 % fir Ausschreibungen und 18,6 % der Unternehmen flir Auktionen in
den einzelnen Bereichen ein. Betrachtet man die letzten Jahre, so scheint sich der Wert fiir 6ffentliche Lésungen bei
den drei Systemklassen unter 25 % zu halten.

Bei Elektronischen Katalogen setzen Grol3unternehmen/Konzerne vor allem auf eigene Systeme. Kauf und Miet-
Lésungen halten sich dabei die Waage (43,2 %). Bei KMU erkennt man die Praferenz fir Lésungen mit geringerem
Eigenaufwand. 40,0 % nutzen ,6ffentliche” Plattformen” — ein weiteres Drittel Miet-Lésungen. Dienstleistungsunter-
nehmen nutzen weniger als Industrieunternehmen ,6ffentliche” Plattformen und haben keinen klaren Favorit hinsicht-
lich einer der drei Varianten.

Bei Elektronischen Ausschreibungen (RFQs) lberlasst der grofite Teil der Unternehmen (53,2 %) den Betrieb
und die Betreuung des Systems einem Dienstleister, gefolgt von der ,Kauf‘-Lésung (26,0 %). Diese Tendenz wird
vor allem durch GroBunternehmen/Konzerne getrieben, die zu 64,3 % auf einen Dienstleister zurtickgreifen. Bei KMU
nutzen genauso viele Unternehmen ,6ffentliche” Plattformen wie Dienstleister (jeweils 36,6 %). Auch hier hat gegen-
Uber dem Vorjahr eine gewisse Verschiebung hin zu ,6ffentlichen” Plattformen stattgefunden; Uber die Jahre gese-
hen ergibt sich aber diesbezliglich keine klare Tendenz. Interessanterweise geben mit 30,8 % mehr KMU als Grol3-
unternehmen/Konzerne (23,5 %) an, eine Losung gekauft zu haben. Offenbar stellt diese Variante als an sich res-
sourcenintensiverer Weg fiir KMU eine attraktive Option dar. Hier kann auch eine gré3ere Zuriickhaltung seitens der
KMU, sensible Daten nicht auf ,eigenen” Systemen (Soft- und Hardware) zu haben, vermutet werden. Dienstleis-
tungsunternehmen und Industrieunternehmen préferieren Mietldsungen, wobei die ,Zweittendenz* im industriellen
Bereich in Richtung Kauflésung und im Dienstleistungsbereich in Richtung ,6ffentliche” Plattform zeigt, was wiede-
rum an den Bedarfsstrukturen und den darauf abgestimmten 6ffentlichen Plattformen liegen kann.

Der Betrieb und die Betreuung durch einen Dienstleister ist mit rund 69,8 % das klar praferierte Modell bei Auktionen
und liegt damit ungefahr auf Vorjahresniveau. Neben der Frage nach dem Tool selbst, dirfte hier insbesondere auch
eine Rolle spielen, dass der gesamte Prozess von Auktionen, insbesondere auch der intensiven — internen wie part-
nerbezogenen — Vorbereitung oftmals durch externe Berater unterstutzt wird. Bei KMU wird dies besonders deutlich —
hier gab kein einziges Unternehmen an, eine ,Kauf‘-Losung einzusetzen.

- e "Offentliche” Plattform
System als , Kauf“-Lésung System als , Miet“-Lésung : .
(mit/ohne Nutzungsgebiihren)
Lieferantenmanage- : Lieferantenmanage- : Lieferantenmanage- y
ment/E-SRM E-SCM ment/E-SRM E-SCM ment/E-SRM E-SCM
Gesamt 36,2% 53,8% 61,7% 42,3% 2,1% 3,8%
(50%:57%;57%) |(53%;56%:;63%) (46%;38%;37%) (43%;34%;28%) (4%;5%:;7%) (4%;10%;10%)
Industrie 20,7% 53,8% 75,9% 43,6% 3,4% 2,6%
(47%;55%;68%) |(57%;61%;74%) (47%;40%;29%) (40%;36%;17%) (6%;5%;4%) (3%;4%;9%)
DL 56,3% 44,4% 43,8% 55,6% 0,0% 0,0%
(53%;60%;40%)  |(38%;50%:;36%) (47%;35%;47%) (62%;25%;50%) (0%;5%:;13%) (0%;25%;14%)
GU/ 42,4% 64,5% 57,6% 35,5% 0,0% 0,0%
Konzerne  [(51%;64%;55%) |(52%;57%;63%) (46%;36%;42%) (48%;39%;30%) (3%:;0%:;3%) (0%:;4%;7%)
KMU 21,4% 38,1% 71,4% 52,4% 7,1% 9,5%
(47%;38%;62%)  |(55%;54%;60%) (47%;44%;23%) (36%;23%;20%) (6%;19%;15%) (9%;23%;20%)

¢ Im Bereich Lieferantenmanagement/E-SRM und E-SCM setzt die Uberwiegende Mehrzahl der Unternehmen auf

den Eigenbetrieb, wobei die Nutzung von Mietlésungen im Bereich Lieferantenmanagement/E-SRM gegentiber den
Vorjahren noch einmal deutlich zugelegt hat, was vor allem durch KMU und Industrieunternehmen getrieben wurde.
Hier setzen jeweils ca. dreiviertel der Unternehmen auf diese Variante.

Bei E-SCM setzt liber die Halfte der Unternehmen auf die Kauflosung, wobei dies insbesondere fur GroRunterneh-
men/Konzerne gilt (64,5 %) — KMU praferieren die Mietldsung (52,4 %). ,Offentliche* Losungen spielen bei beiden
Tools nur eine kleine Rolle und zwar ausschlieRlich bei KMU aus der Industrie. Auch hier ist zu vermuten, dass dies
vor allem an der Sensibilitdt sowie Individualitat der ausgetauschten Daten liegt. Zudem existieren relativ wenige
Plattformen in diesem Bereich.
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(5) Sind Sie mit der Servicequalitat (Funktionalitéat und Bedienerfreundlichkeit) der von Ihnen eingesetzten E-
Procurement-Tools zufrieden?

Servicequalitat

sehr unzufrieden unzufrieden teils/teils zufrieden sehr zufrieden
Elektronische Kataloge 4,1% 3,4% 31,8% 51,4% 9,5%

(8%;2%;2%) (3%;5%;0%) (27%;30%;25%) |(50%;50%;58%) [(12%;13%:;15%)
Ausschreibungen 2,6% 2,6% 46,2% 39,7% 9,0%

(8%;1%;5%) (4%;7%;5%) (26%;43%;34%) |(45%;43%;46%) [(15%;6%;10%)
Auktionen 2,3% 4,7% 34,9% 51,2% 7,0%

(2%;5%;5%) (5%;0%;5%) (38%;41%;21%) |(33%;39%;61%) [(22%;15%;8%)
Lieferantenmanagement/E-SRM 4,3% 2,1% 40,4% 46,8% 6,4%

(7%;3%;2%) (2%;5%;9%) (42%;46%;44%) |(36%;39%;40%) [(13%;7%;5%)
E-SCM 1,9% 3,8% 42,3% 44.2% 7,7%

(0%,;0%;3%) (4%;0%;0%) (44%;32%;33%) |(37%;56%;56%) [(15%;12%;8%)

e Grundsatzlich sehen die meisten Anwender die Servicequalitét (eher) positiv, auch wenn die Zufriedenheit bei Elek-
tronischen Katalogen und Elektronischen Ausschreibungen tber die letzten Jahre leicht abnahm. Sehr zufrieden
oder zufrieden ist aber bei Ausschreibungen aktuell nicht einmal die Halfte der Unternehmen. Hier stellt sich die
Frage, ob die entsprechenden Funktionalitdten noch nicht als ausgereift erachtet werden oder aber, ob ggf. Erwar-
tungen in die Systeme projiziert werden, die diese gar nicht erfiillen kdnnen (z.B. da unternehmensinterne Voraus-
setzung wie Datenqualitét nicht erfullt sind oder die Umsetzung neuer Prozesse nicht gewollt ist.) So oder so durfte
es an den Toolanbietern liegen, starker im Dialog mit den Kunden die Griinde zu eruieren und zu beseitigen.

e Auktionstools verbesserten sich in der Bewertung gegeniiber den Vorjahren insgesamt weiter und weisen nach
den Elektronischen Katalogen die zweitbeste Benotung auf. Dies bestatigt noch einmal die Aussage, dass die ge-
ringe Nutzung nicht auf die technische Seite zurtickzufiihren ist, sondern darin begrtindet liegt, dass Auktionen als
Verhandlungsform nicht in das ,normale” Beschaffungsprozedere intergiert werden sollen oder kénnen, was wiede-
rum interne oder externe Griinde haben kann.

o Lieferantenmanagement/E-SRM und E-SCM bekommen &hnliche Noten und verbessern sich leicht gegentiber
dem Vorjahr. Dennoch muss konstatiert werden, dass letztendlich nur etwas tber die Halfte der Unternehmen ins-
gesamt zufrieden ist und die Zahl der Unternehmen, die sehr zufrieden sind, gegentiber dem Vorjahr gesunken ist.
Auch in diesem Bereich sind demzufolge die Anbieter gefordert, weiter konsequent entsprechend der Nutzerbedurf-
nisse die Entwicklungen voran zu treiben.

e Es darf natirlich nicht verkannt werden, dass durch die permanenten technischen Neuerungen aus dem Endkun-
denbereich immer wieder Erwartungen an die Bedienbarkeit der Systeme geschirt werden, die sich im B2B-Bereich
nicht in beliebiger Schnelligkeit umsetzen lassen, da hier ausgereifte und stabile Lésungen gefordert sind.

(6) Woher kam der Anstol3 fr den Einsatz von E-Tools?
(Mehrfachantworten mdoglich)

AnstoR fur den Einsatz
. . Lieferanten-
Eleil(;glno';ghe Al;ii‘;grne" Auktionen management/ E-SCM
E-SRM
93,3% 88,9% 95,6% 98,0% 81,8% Durch den Einkauf
9,4% 17,3% 13,3% 8,0% 20,0% Einsatz wurde von der Unternehmensleitung gefordert
2,0% 2,5% 0,0% 2,0% 16,4% Einsatz wurde durch eine andere Abteilung angeregt
1,3% 2,5% 2,2% 4,0% 1,8% Erfolgreicher Einsatz bei der Konkurrenz
4,0% 3,7% 2,2% 4,0% 9,1% Erfolgreicher Einsatz beim Lieferanten

e Es wird deutlich, dass der wesentliche Impuls zur Nutzung aller Tools vom Einkauf ausging. Dies geben je nach Tool
zwischen 81,8 % und 98,0 % der Unternehmen an. Der Einkauf war, ist und bleibt der wesentliche Treiber dieser
Anwendungen im Unternehmen.

e Die Vorgabe durch die Unternehmensleitung trifft je nach Lésung bei 8,0 % bis 17,3 % der befragten Unternehmen
Zu.

o Alle anderen Ursachen spielen scheinbar keine Rolle — mit Ausnahme im Bereich E-SCM, bei dem 16,4 % der
Unternehmen angaben, dass der Anstol3 durch eine andere Abteilung erfolgte, und bei 9,1 % der Ansto vom Einsatz
beim Lieferanten kam. Dies ist in diesem Bereich auch nicht verwunderlich, da die Verantwortung fir die Steuerung
der Supply Chain bei einer Reihe von Unternehmen nicht ausschlieRlich beim Einkauf liegen drfte.
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(7) Welche Auswirkungen in Bezug auf den Einsatz und den Nutzen von E-Procurement-

Tools konnten Sie in Inrem Unternehmen/lhrer Abteilung feststellen?

Elektronische Kataloge

nicht kaum teilsfteils stark sehr Auswirkung
stark
2,7% 2, 7% 15,8% 55,5% 23,3% | Senkung der Prozesskosten
2,8% 2,8% 19,3% 54,5% 20,7% | Erh6hung der Prozesstransparenz und Compliance
0,0% 3,4% 22,8% 59,3% 14,5% | Erhoéhung der Prozessstabilitat/\Vermeidung von Fehlern
4,1% 6,8% 32,9% 39,0% 17,1% | Reduktion des Maverick Buyings
0,7% 12,4% 27,6% 49,7% 9,7% | Reduktion der Durchlaufzeit/(Wieder-)Beschaffungszeit
3,5% 9,7% 32,6% 45,1% 9,0% | Starkere Standardisierung/Straffung des Beschaffungssortiments
6,3% 7,6% 37,5% 40,3% 8,3% | Reduktion der Lieferantenanzahl
4,8% 19,2% 33,6% 36,3% 6,2% | Verbesserung der Stellung des Einkaufs als interner Dienstleister
5,6% 21,7% 35,7% 28,0% 9,1% | Anstieg der Transaktionsanzahl
6,8% 20,5% 30,8% 38,4% 3,4% | Erhdhung der Lieferantenzuverlassigkeit
5,5% 19,2% 54,8% 19,2% 1,4% | Senkung von Einstandspreisen
45,1% 25,7% 20,8% 6,9% 1,4% | Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich

Im Bereich der Kataloglédsungen werden — was nicht verwunderlich ist — Jahr fur Jahr am starksten positive Pro-
zesseffekte registriert. So stehen die Senkung der Prozesskosten, die Erhéhung der Prozesstransparenz und der
Compliance, die Erhéhung der Prozessstabilitat bzw. das Vermeiden von Fehlern, die Reduktion des Maverick
Buying und die Reduktion der Durchlauf- bzw. Wiederbeschaffungszeiten an den oberen Stellen.
Standardisierungseffekte, d.h. Straffung des Beschaffungssortiments und Reduktion der Lieferantenzahl, und die
Verbesserung der Stellung des Einkaufs als interner Dienstleister werden nachfolgend genannt, aber ebenso noch
tendenziell eher stark in den Unternehmen festgestellt.

Der Anstieg der Transaktionshaufigkeiten, eine erhdhte Lieferantenzuverlassigkeit und eine Reduktion der Ein-
standspreise werden von den Befragten im mittleren Bereich bewertet.

Bei 45,1 % der Unternehmen fihrten die Losungen nicht, bei 25,7 % nur zu einer geringfiigigen Mitarbeiterreduktion
im Beschaffungsbereich. Insgesamt heif3t dies aber, dass bei knapp 55 % eine solche Verringerung der Anzahl der
Mitarbeiter erfolgte. In welchen Bereichen dies der Fall war, ist der Erhebung nicht zu entnehmen. In der Regel dirfte
dies aber unterstiutzende Tatigkeiten (bspw. Bestellschreibung) betroffen haben.

Ausschreibungen
. I sehr .
nicht kaum teilsfteils stark stark Auswirkung
2,5% 6,3% 21,5% 49,4% 20,3% | Erh6hung der Prozesstransparenz und Compliance
3,8% 7,7% 33,3% 43,6% 11,5% | Erhéhung der Prozessstabilitdt/\Vermeidung von Fehlern
6,3% 17,7% 26,6% 38,0% 11,4% | Senkung der Prozesskosten
8,9% 21,5% 38,0% 21,5% 10,1% | Erweiterung des Anbieterkreises
7,6% 21,5% 39,2% 26,6% 5,1% | Senkung von Einstandspreisen
22,8% 22,8% 27,8% 21,5% 5,1% | Reduktion der Durchlaufzeit/(Wieder-)Beschaffungszeit
25,3% 19,0% 32,9% 17,7% 5,1% | Erhdhung der Lieferantenzuverlassigkeit
58,2% 22,8% 12,7% 51% 1,3% | Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich

Bei Ausschreibungslésungen stehen ebenso Prozessaspekte an erster Stelle. Als starkste Auswirkungen werden
die Erhdhung der Prozesstransparenz und Compliance, die Erhdhung der Prozessstabilitat bzw. das Vermeiden von
Fehlern und die Senkung der Prozesskosten genannt.

Mit etwas Abstand — erst im mittleren Bereich — folgen auch dieses Jahr Auswirkungen durch die Erhéhung der
Konkurrenz unter den Lieferanten, d.h. die Erweiterung des Anbieterkreises und die Senkung von Einstandspreisen.
Die Reduktion der Durchlauf- bzw. Wiederbeschaffungszeiten und die Erhdhung der Lieferantenzuverlassigkeit
werden tendenziell im Bereich ,kaum* bis ,teils/teils" bewertet.

Bei 58,2 % der Unternehmen resultierte aus dem Einsatz dieser Losungen keine, bei weiteren 22,8 % nur eine
geringfiigige Reduktion der Mitarbeiter im Beschaffungsbereich.

Auktionen
nicht kaum teilstteils stark sehr stark Auswirkung
6,8% 6,8% 43,2% 36,4% 6,8% | Senkung von Einstandspreisen
11,4% 9,1% 29,5% 40,9% 9,1% | Erhdhung der Prozesstransparenz und Compliance
11,4% 15,9% 34,1% 34,1% 4,5% | Senkung der Prozesskosten
15,9% 20,5% 29,5% 27,3% 6,8% | Erhdhung der Prozessstabilitat/Vermeidung von Fehlern
18,2% 22,7% 38,6% 18,2% 2,3% | Erweiterung des Anbieterkreises
29,5% 25,0% 31,8% 9,1% 4,5% | Reduktion der Durchlaufzeit/(Wieder-)Beschaffungszeit
25,6% 27,9% 41,9% 2,3% 2,3% | Erhdhung der Lieferantenzuverlassigkeit
67,4% 20,9% 11,6% 0,0% 0,0% | Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich
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(8) Wie grol3 sind die Einsparungen bei Prozesskosten und Einstandspreisen im Mittel?
(angegeben ist der Mittelwert sowie in Klammern die Schwankungsbreite (Standardabweichung®) der Antworten)

Elektronische Kataloge Ausschreibungen Auktionen
Prozesskosten | Einstandspreise | Prozesskosten Einstandspreise Prozesskosten Einstandspreise
Gesamt 25,9 % 8,4 % 13,9 % 7,0 % 7,2 % 10,8 %
(+/- 20,3%) (+/- 10,1%) (+/- 12,9 %) (+I- 7,7 %) (+/- 7,3 %) (+/- 7,0 %)
Industrie 24,1 % 7,3% 9,9 % 6,2 % 6,7 % 8,7 %
(+/- 20,0 %) (+/- 9,7 %) (+/- 9,6%) (+/- 5,1 %) (+/- 7,0%) (+/- 5,6 %)
Dienstleistung|26,1 % 8,2 % 13,2 % 10,4 % 6,4 % 15,1 %
(+/- 19,2 %) (+/- 6,1 %) (+/- 10,5 %) (+/- 9,2 %) (+/- 6,9 %) (+/- 10,5 %)
GU/Konzerne |127,7 % 8,6 % 13,0 % 6,7 % 8,5 % 10,7 %
(+/- 22,0 %) (+/- 11,0 %) (+/- 13,7 %) (+/- 7,5 %) (+/- 8,3 %) (+/- 6,0 %)
KMU 23,7 % 8,2 % 15,1 % 7,5 % 4,7 % 11,2 %
(+/- 18,2 %) (+/- 9,1 %) (+/- 12,0 %) (+/- 8,3 %) (+/- 3,73 %) (+/- 9,6 %)

Bei Prozesskosten konnten die Unternehmen durchschnittlich 25,9 % bei Katalogsystemen, 13,9 % bei Ausschrei-
bungslésungen und 7,2 % bei Auktionsldsungen einsparen, wobei die Einsparungen — sicherlich je nach Ausgangs-
lage — zum Teil erheblich schwanken. Dies deutet darauf hin, dass einerseits die Systeme unterschiedlich umfassend
und nicht Gberall gleich professionell eingesetzt werden. Andererseits variiert natirlich das Leistungs- und
Kostenniveau vor der Einflihrung des Tools.

Bei den Einstandspreisen konnten die Unternehmen durchschnittlich 8,4 % bei Katalogsystemen, 7,0 % bei Aus-
schreibungslésungen und 10,8 % bei Auktionslésungen einsparen. Allerdings gibt es auch hier einige Unternehmen,
die deutlich darunter lagen und keine Einsparungen erzielten, aber auch Firmen, die weitaus mehr Einsparungen
erzielen konnten. Auch hier gilt, dass die Professionalitéat bei der Reduzierung von Einstandspreisen vor dem Einsatz
der Tools, wie auch nach deren Einfiihrung stark voneinander abweichen durfte.

Tendenziell erzielen Dienstleistungsunternehmen héhere Einsparungen hinsichtlich der Einstandspreise bei Aus-
schreibungen und Auktionen. Alle anderen Einsparungen sind in etwa vergleichbar.

KMU erzielen in etwa ahnliche Kosteneinsparungen wie Grol3unternehmen/Konzerne, d.h., sie besitzen offenbar
diesbeziglich keine systematischen Nachteile durch die geringere Unternehmensgré3e. Bei Ausschreibungen und
Auktionen realisieren KMU sogar hohere Einstandspreiseinsparungen, was u.U. aufgrund der kleineren Beschaf-
fungsvolumina und der begrenzten Marktmacht nicht zu erwarten wére. Allerdings ist auch hier die individuelle Aus-
gangslage zu bericksichtigen, die aus der Befragung nicht ableitbar ist.

(9) Was sind die Grinde, weshalb der Einsatz von E-Procurement-Tools fur Ihr Unterneh-

men nicht relevant ist?
(Mehrfachantworten mdoglich)

Elektronische Kataloge ”
. GU/ .
Gesamt Industrie DL KMU Hinderungsgrund
Konzerne

37,5% 30,0% 66,7% 0,0% 46,2% Zu geringe Katalogféhigkeit der relevanten Produkte/Dienstleistungen

25,0% 10,0% 33,3% 0,0% 30,8% Einsparpotenzial bei Prozesskosten in Bezug zum aktuellen Prozess zu
gering

25,0% 20,0% 66,7% 0,0% 30,8% Fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund zu geringer Anzahl Bestellungen in
diesem Bereich

25,0% 20,0% 0,0% 33,3% 23,1% Kosten der Systeme (flir Anschaffung und Betrieb bzw. Nutzung sind zu
hoch

25,0% 30,0% 0,0% 0,0% 30,8% Interne Voraussetzungen (Technik, Daten) nicht gegeben

18,8% 30,0% 0,0% 33,3% 15,4% Notwendige Ressourcen/Mitarbeiter nicht verfugbar

6,3% 10,0% 0,0% 0,0% 7,7% Unternehmensinterne (nutzerseitige) Ablehnung

6,3% 10,0% 0,0% 33,3% 0,0% Lieferanten kdnnen die Systeme nicht unterstiitzen

6,3% 0,0% 0,0% 33,3% 0,0% Rechtliche Hindernisse

Bei den Unternehmen, die Kataloglésungen als fiir sich nicht relevant ansehen, geben 37,5 % an, dass die rele-
vanten Produkte oder Dienstleistungen eine zu geringe ,Katalogfahigkeit* aufweisen. Wodurch diese im Einzelnen
begrindet ist (z.B. fehlende Standardisierung oder fehlende Abbildbarkeit in einem Katalogsystem), lasst sich aus
der Befragung nicht ableiten.

Jedes vierte Unternehmen nennt das zu geringe Einsparpotenzial gegeniiber dem aktuellen Prozess und die zu
geringe Anzahl an Bestellungen. Auch hier geben die Dienstleister mit einem Drittel eine hohe Quote an. Diese
Griinde missen als ,gegeben” hingenommen werden, d.h., hier zeichnet sich nicht ab, dass mittelfristig der Einsatz

5 Die Standardabweichung unterstellt, dass die Antworten normalverteilt sind. Wenn dies der Fall ist, liegen knapp 70 % der Antworten in diesem
Intervall.

7 Es ist zu beachten, dass hier nur diejenigen Unternehmen befragt wurden, die ein Katalogsystem nicht als relevant ansehen. Damit ergibt sich nur
eine kleine Grundgesamtheit. VVgl. Abschnitt: 1) Wie lange nutzt Ihr Unternehmen bereits E-Tools? Die Angaben fur GrolRunternehmen/Konzerne
sowie fur Dienstleister sind damit als anekdotisch anzusehen.
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Fazit

Die Studie ,Elektronische Beschaffung” des Bundesverbands Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V.
(BME), des Lehrstuhls fur Industriebetriebslehre (Prof. Dr. Ronald Bogaschewsky) der Universitat Wirzburg
und der HTWK Leipzig (Prof. Dr. Holger Muller) wurde dieses Jahr zum elften Mal durchgefiihrt. Dieses Jahr
nahmen 236 Unternehmen an der Befragung teil.

Wesentlich sind in der aktuellen Studie vier Erkenntnisse:

1) Elektronische Katalogsysteme werden mittlerweile nicht nur auf breiter Basis genutzt, sondern
konnten in der Nutzungsintensitat auch signifikant zulegen. Die Systeme scheinen technisch ausge-
reift und auch die organisatorischen Probleme hinsichtlich der Prozessgestaltung in den Unternehmen
werden offenbar immer besser beherrscht, so dass der Fokus hier klar auf der Integration von wei-
teren Katalogen sowie auf dem ,Tagesgeschéft” liegt. Eine nennenswerte Zahl an Einfuhrungsprojek-
ten ist nur in KMU zu erwarten. Hier sehen noch 30 % der Unternehmen das Potenzial zum Einsatz
einer entsprechenden Losung. Mittelfristig will nur jedes sechste Unternehmen auf dieses Tool wei-
terhin verzichten.

2) Wesentliche Impulse werden eher von den Systemen zu erwarten sein, die sich mit der Zusammen-
arbeit und Steuerung der Lieferanten befassen. Insbesondere Losungen im Bereich Lieferanten-
management/E-SRM sind offenbar in vielen Unternehmen starker in den Mittelpunkt der Aktivitaten
geruckt. Eine ahnliche Fokussierung war bereits rund um die Finanz- und Wirtschaftskrise 2008/09
zu verzeichnen, die auch in einer signifikanten Anzahl von Einfihrungsprojekten miindete, wenn auch
damals die Motive eher in der Risikoabsicherung gelegen haben dirften. Aktuell ist davon auszuge-
hen, dass die Potenziale aus der engeren Zusammenarbeit mit den Lieferanten vordergrindig sind,
was auch durch die Aussichten fir E-SCM-LAsungen und die etwas nichternere Haltung zu Aus-
schreibungssystemen gestiitzt wird. Die Quote der Unternehmen, die auf Lieferantenmanagement/E-
SRM langfristig aktuell verzichten wollen, ist aktuell unter 20 % gesunken — somit kdnnte sich hier ein
weiteres ,Standardtool” etablieren. Es darf jedoch nicht verkannt werden, dass tber 50 % der Unter-
nehmen, die derartige Systeme als relevant ansehen, diese noch nicht im produktiven Einsatz haben.
Inwieweit sich alle Projekte realisieren lassen, bleibt abzuwarten — aus heutiger Sicht bildet dieser
Bereich jedoch die grof3te Baustelle in den Unternehmen und vermutlich das gréf3te Potenzial fur
Systemanbieter.

3) E-SCM-Lo6sungen sind erkennbar wieder starker in den Fokus gertickt, sicherlich aufgrund der oben
angesprochenen Tendenz zur engeren Zusammenarbeit mit den Lieferanten, erfahren aber nicht die-
selbe Aufmerksamkeit wie Systeme fir Lieferantenmanagement/E-SRM. Elektronische Ausschrei-
bungen weisen auf der einen Seite die zweithdchste Quote auf, wenn es um geplante Neueinfih-
rungen geht (19,5 %). Auf der anderen Seite werden die Systeme bei den nutzenden Unternehmen
grundsatzlich als sinnvoll angesehen und sollen auch weiter ausgebaut werden — letztendlich werden
die Systeme nach den Elektronischen Katalogen am zweithdufigsten und zweitlangsten genutzt. Al-
lerdings scheint aktuell eine Phase gewisser Erniichterung eingetreten zu sein. Offenbar gibt es bei
einigen Unternehmen noch Probleme bei der Integration in die Beschaffungsablaufe (z.B. Prozesse,
Schnittstellen zur ERP-Systemen, Datenqualitét, fehlende Standards), bevor eine intensivere Nut-
zung erfolgen kann. Zwar gilt es, diese Probleme zu tiberwinden, sie stellen aber die Losungen prin-
zipiell in keinster Weise in Frage.

4) Elektronische Auktionen sind nach wie vor nicht in der Breite angekommen. Sie werden in einzelnen
Unternehmen (h&ufig auch nur sporadisch) genutzt. Sicherlich wird sich die Nutzung dieses Tools
entsprechend der wirtschaftlichen Situation (Nachfragermarkt <> Anbietermarkt) mal mehr und mal
weniger intensiv gestalten — es ist aber erkennbar, dass diese Losung in naher Zukunft nicht einmal
anndhernd flachendeckend zum Einsatz kommen, sondern sich auf spezifische Einsatzszenarien be-
schranken wird.

Kaum noch erwdhnt werden muss, dass sich auch dieses Jahr die Potenziale der L6sungen wieder besté-
tigen. Bis auf Auktionen — wo in der Natur der Sache Einstandspreisreduzierungen fokussiert werden — ste-
hen bei allen anderen Tools Aspekte der Effizienz, Transparenz und Sicherheit von Prozessen im Vor-
dergrund. Die Systeme dienen in erster Linie dazu, um in der Zusammenarbeit mit dem Lieferanten eine Win-
Win-Situation zu schaffen. Nichtdestotrotz rechnen sich die Losungen nattrlich auch: Im Mittel gaben die
Unternehmen eine Senkung der Prozesskosten bei dezentralen Bestellprozessen (Katalogsysteme) um
25,9 %, bei Ausschreibungsprozessen um 13,9 % und bei Verhandlungsprozessen (Auktionen) um 7,2 % an.
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Die Einstandspreissenkungen wurden im Bereich der Kataloggiiter — insbesondere durch Reduktion des
Maverick Buyings und mittels Bindelung sowie Straffung des Sortiments — mit 8,4 % sowie bei Ausschrei-
bungen durch eine Erweiterung des Anbieterkreises und eine Intensivierung des Wettbewerbs mit 7,0 %
beziffert. Bei Auktionssystemen liegt dieser Wert bei 10,8 %.

Unstrittig bleibt, dass sowohl technisch als auch organisatorisch von den Systemanbietern und den Unter-
nehmen einige Hausaufgaben zu erledigen sind. Je nach Tool geben nur zwischen 0 % (E-SCM) und 11,6 %
(Elektronische Kataloge, Auktionen) an ,Best practice” erreicht zu haben. Auch werden Funktionalitaten und
Benutzerfreundlichkeit der Systeme zwar positiv eingeschatzt, aber je nach Tool sind nur 50-60 % der Un-
ternehmen zufrieden. Sicherlich wachsen die Anspriiche — nicht zuletzt getrieben durch die immensen tech-
nischen Entwicklungen im privaten Kommunikationsbereich, die indirekt auf die Tools Ubertragen werden, so
dass ein gesteigertes Anspruchsdenken die Entwicklung immer treiben wird. Dennoch existieren — z.B. mit
Blick auf die Ausschreibungsldsungen — auch noch einige durchaus fundamentalere Probleme (z.B. Schnitt-
stellen zur Durchgéangigkeit der Prozesse), die seitens der Systemanbieter zu |6sen sind. Hierzu ist ein inten-
siver Dialog zwischen Systemanbietern und Kunden notwendig, nicht zuletzt, um notwendige Standards zu
etablieren und weiter auszubauen.

Immer noch steht bei einer Reihe von Unternehmen die Einflihrung von Lésungen aktuell auf dem Plan
— je nach Tool zwischen 7,2 % (Einkaufsauktionen) und 29,7 % (Lieferantenmanagement/E-SRM). Jahr fur
Jahr ist hier erkennbar, dass davon nur ein kleiner Teil wirklich in die Umsetzung kommt. Zum einen liegt das
bei den Unternehmen an mangelnden Ressourcen sowie innerbetrieblichen Widerstéanden. Hier ist der Ein-
kauf gefordert, die Potenziale der Lésungen gegenulber der Geschéftsfihrung zu ,verkaufen®, die dann aber
auch diesen Projekten entsprechende Prioritdten und Unterstiitzung einrfAumen muss. Zum anderen spielen
die Kosten der Systeme — inshesondere fir KMU — eine nicht unwesentliche Rolle. Hier ist eine Tendenz
erkennbar, dass Unternehmen wieder starker auf ,6ffentliche”, d.h. preiswertere Losungen setzen, wenn
auch eigene Ldsungen (Kauf oder Miete) nach wie vor dominieren. Hier sind die Anbieter gefordert, (fiir beide
Seiten) wirtschaftlich darstellbare Nutzungskonzepte weiter zu entwickeln. Zwar befeuern aktuelle Sicher-
heitsdiskussionen nicht unbedingt Anséatze wie die ,Cloudnutzung®, allerdings scheint die Bereitschaft ge-
genluber dem Vorjahr auf Seiten der Anwender gestiegen, sich mit solchen Ideen auseinanderzusetzen.

Web 2.0-Technologien wie Wikis, Blogs oder Professional (Social) Networks spielen mit Blick auf die ,klas-
sischen” Tools der elektronischen Beschaffung aktuell fur viele nur eine Nebenrolle. Dennoch ist auch hier
unverkennbar, dass sich einige als ,First Mover* intensiv mit diesen Themen auseinandersetzen und diese
Technologien auch in die Beschaffungsablaufe integrieren wollen. In Verbindung mit dem Schlagwort ,Big
Data“ existieren mittlerweile erste interessante Ansatze im Beschaffungsbereich, die die Entwicklung der
nachsten Jahre préagen konnten.

Eins bleibt deutlich: Elektronische Beschaffungssysteme sind keine Standardsoftware, die nach der Einflih-
rung ohne Aufwand dauerhaft unverandert lauft. Wertschopfungsketten, Markte und damit auch Prozesse
verandern sich permanent und die Informationsflut wachst unaufhérlich. Nur durch die adaquate Unterstit-
zung durch IT-Systeme lasst sich in vielen Branchen die Wettbewerbsfahigkeit im Einkauf auf Dauer erhalten
und ausbauen. Dies setzt voraus, dass die Losungen die notwendige Flexibilitdt durch die Anbieter mitbrin-
gen, aber auch dass Prozesse und Systeme im Unternehmen permanent gepflegt und angepasst werden
missen. Beschaffungssysteme dienen der Rationalisierung und schaffen Freirdume im Unternehmen und
insbesondere fur den Einkauf, aber ein Teil davon muss ,reinvestiert” werden, da Betrieb und Weiterentwick-
lung der Systeme nicht ,nebenbei* moglich ist.
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