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Elektronische Beschaffung 2013:
Stand der Nutzung und Trends

Der Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V. (BME) fuhrte gemeinsam mit dem Lehr-
stuhl fur Industriebetriebslehre (Prof. Dr. Ronald Bogaschewsky) der Universitat Wirzburg auch 2013 wie-
der die aktuelle Studie zum Stand der aktuellen und geplanten Nutzung von Systemen zur elektronischen
Beschaffung (Katalogbasierte Beschaffungssysteme, Ausschreibungen, Einkaufsauktionen, Lieferanten-
management/E-SRM und E-SCM) durch. Diese Studie wird seit 2004 jahrlich durchgefihrt.

Erhebungszeitraum: November 2012 - Januar 2013

Stichprobe: 274 Unternehmen

Branchen: Industrie: 175 Unternehmen =63,9 %
Dienstleistung: 54 Unternehmen  =19,7 %
Handel: 17 Unternehmen  =6,2 %!
Offentliche Hand: 28 Unternehmen = 10,2 %?

UnternehmensgréRe:® GroRunternehmen (GU)/Konzerne
(GUber 2000 Mitarbeiter): 117 Unternehmen =427 %
KMU
(unter 2000 Mitarbeiter): 157 Unternehmen =57,3 %

(davon 24,8 % Uber 500 Mitarbeiter, 23,0 % zwischen 500 und 100 Mitarbeiter, 9,5 % unter 100 Mitarbeiter)

Glossar

Katalogbasierte Beschaffungssysteme:

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

Ausschreibungen:

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

Einkaufsauktionen:

Bei Einkaufsauktionen (Reverse Auctions) geben Lieferanten (Bieter) ihre Angebote innerhalb eines vorgegebenen
und im Vergleich zu konventionellen Ausschreibungen deutlich kiirzeren Zeitfensters auf den von der Einkauferseite
beschriebenen Bedarf ab. Dabei ist es in der Regel méglich, die anderen Gebote — jedoch zumeist anonymisiert — ein-
zusehen 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 Lieferan-
ten und ein MaRnahmencontrolling ermdglicht.

E-SCM:

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

! Der Bereich ,Handel“ wird seit 2011 nicht mehr mit dem Bereich ,Dienstleister* zu einer Kategorie zusammengefasst, da eine unterschiedliche
Sichtweise auf E-Procurement-Tools zu vermuten ist. Aufgrund der geringen Fallzahlen wurde der Bereich ,Handel” nicht separat ausgewertet.

2 Der Bereich Loffentliche 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.

% In den letzten Jahren hielten sich GroRunternehmen/Konzerne und KMU in der Befragung in etwa die Waage. Dieses Jahr erfolgte der Zuwachs
bei den Befragungsteilnehmern insbesondere bei den KMU. Dies ist bei der Interpretation der Gesamtwerte zu beriicksichtigen.
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Ausgewahlte Ergebnisse
(in Klammern: Angaben der Ergebnisse 2012; 2011; 2010)*

(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 8,8% 8,8% 13,1% 7,7% 7,7% 23,7% 19,3% 10,9%

(8%;9%; 10%)  |(8%:;8%;9%) (12%:;13%;10%) |(3%:;6%;10%) |(10%:;10%:;7%)|(24,0%;24%) |(25%;22%)  |(10%;9%)
Industrie 9,1% 9,1% 15,4% 7,4% 8,6% 24,0% 16,6% 9,7%

(8%:;8%:7%) (10%:;7%:;12%) |(14%:;15%:7%) |(3%:;6%:;10%) |(10%:;11%:;8%)|(26%;26%) |(21%:20%)  |(8%:;8%)
DL 9,3% 5,6% 7,4% 7,4% 7,4% 25,9% 24,1% 13,0%

(8%;10%;13%) |(2%6;11%;5%)  |(8%:;8%;6%) (4%;8%;10%) [(9%;8%,;6%) [(22%;19%) |(33%26%) (14%;12%)
GU/Konzerne |3,4% 4,3% 8,5% 6,8% 9,4% 23,1% 25,6% 18,8%

(2%:;3%, 1%) (4%;4%;4%) (8%:;6%;5%) (3%;5%;9%)  |(9%;8%;7%) |(22%:;27%) |(35%;34%)  |(17%:;14%)
KMU 12,7% 12,1% 16,6% 8,3% 6,4% 24,2% 14,6% 5,1%

(14%;14%;16%) |(12%,11%,;12%) |(16%;19%;14%) |(3%:;7%,;11%) |(10%;11%;7%)|(26%;21%) |(16%;11%) (3%:;6%)

8,8 % der befragten Unternehmen sind der Ansicht, dass der Einsatz von Elektronischen Katalogen fir ihr Unter-
nehmen nicht relevant ist. Ebenso 8,8 % der befragten Unternehmen gaben an, dass diese Systeme zwar relevant
sind, aber kein Einsatz in absehbarer Zeit geplant ist. Gegentiber den Vorjahren ist hier keine Verénderung zu
konstatieren. Somit ist weiterhin davon auszugehen, dass nur ungefahr jedes sechste Unternehmen (zumindest
mittelfristig) auf dieses Tool verzichtet.

7,7 % der befragten Unternehmen haben im letzten Jahr ein Katalogsystem eingefiihrt, 13,1 % planen dies zurzeit.
Damit ist wieder etwas mehr Bewegung als in den Vorjahren in den Markt fir diese Systeme gekommen, auch
wenn das Gros der Unternehmen bereits ein Tool eingefiihrt hat.

53,9 % aller Unternehmen verfiigen tber Erfahrungen von drei und mehr Jahren mit diesem Instrument. Insgesamt
setzen 69,3 % bereits Elektronische Kataloge ein.

Kataloglésungen gehéren in nahezu allen GroBunternehmen/Konzernen und in vielen KMU zum ,normalen“ Be-
schaffungsprozedere. 12,7 % der KMU sieht die Lésungen nicht als relevant fiir sich an, was sicherlich insbeson-
dere bei sehr kleinen KMU nachvollziehbar ist. Auffallig ist jedoch nach wie vor, dass sich immer noch jedes
sechste KMU (16,6 %) aktuell in der Planungsphase befindet, weitere 12,1 % sehen die Relevanz, kénnen sich
aber zurzeit nicht mit der Einfihrung beschaftigen. Seit mehreren Jahren stehen damit ein gutes Viertel der KMU
(28,7 %) vor der Aufgabe, ein Katalogsystem zu planen und einzufiihren, ohne das hier erkennbare Fortschritte
erzielt werden. Bei der Betrachtung der Nutzungsdauer wird ebenso offensichtlich, dass Grof3unternehmen/Kon-
zerne Uber einen deutlich l1angeren Erfahrungshorizont verfigen. Mehr als doppelt so viele Gro3unternehmen/Kon-
zerne haben gegeniuber KMU Elektronische Kataloge seit mehr als 5 Jahren im Einsatz.

Auch dieses Jahr bestatigt sich, dass der Bereich Dienstleistung die Systeme etwas friiher als die Industrie
adaptiert hat. Folglich liegt auch die Quote der Unternehmen, die eine Einfiihrung aktuell planen, im industriellen
Bereich doppelt so hoch wie bei Dienstleistungsunternehmen.

Ausschreibungen
Nicht relevant Kein Einsatz In Planung bis 1 Jahr 1-2 Jahre 3-5 Jahre 6-10 Jahre | Uber 10 Jahre

Gesamt 27,7% 19,7% 15,0% 5,5% 5,1% 11,7% 12,4% 2,9%

(219%;27%;27%) |(18%;16%;21%) |(17%;19%;13%) [(6%;4%;11%) [(9%;10%;6%) |(16%;14%) (11%;8%)  |(2%;2%)
Industrie 33,1% 22,3% 14,3% 4,0% 3,4% 10,3% 10,9% 1,7%

(23%0;29%:;20 %) |(20%:;18%;28%) [(18%;21%;10%) [(3%;5%;9%) [(9%;6%0;9%) |(16%;14%) (10%;6%)  [(1%:;1%)
DL 13,0% 13,0% 14,8% 11,1% 7,4% 16,7% 18,5% 5,6%

(17%;22%;33%) |(14%;11%;14%) [(16%;18%;13%) |(11%;3%,;12%) |(8%;18%;7%) [(18%;15%) (15%;8%)  |(1%;6%)
GU/Konzerne |14,5% 15,4% 17,1% 6,8% 9,4% 14,5% 18,8% 3,4%

(13%;15%;12%) [(13%;11%;14%) [(12%;27%;13%) |(9%;6%;13%) |(11%:;8%;10%)|(23%;21%) (18%;12%) |(1%:;2%)
KMU 37,6% 22,9% 13,4% 4,5% 1,9% 9,6% 7,6% 2,5%

(28%;37%,;37%) [(23%;21%;26%) [(22%;14%;12%) [(4%;2%:;9%) [(6%;12%;4%) |(10%:;8%) (4%;4%) (3%:;2%)

Die Zahl der Unternehmen, die Elektronische Ausschreibungen als nicht relevant erachten, liegt dieses Jahr
wieder bei den Einschatzungen von 2010/11. Ob hier 2012 nur ein (positiver) Ausrei3er war und sich diese etwas
zurlickhaltendere Einschatzung verfestigt, bleibt abzuwarten. MaRRgeblich wird dies aktuell von den KMU gepragt —
hier sehen fast 40 % die Tools nicht als relevant, im Gegensatz zu 14,5 % bei den GroBunternehmen/Konzernen.
Zudem ist die Quote der KMU, die eine Einflihrung planen, von 22 % auf 13,4 % gesunken. Der Planungs-Fokus
liegt aktuell starker auf den katalogbasierten Systemen und dem Lieferantenmanagement/SRM. Nur jedes vierte
KMU nutzt schon elektronische Ausschreibungen.

4

5

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.
Die erfragten Zeitraume (> 3 Jahre) wurden 2011 neu eingeteilt.

© Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik/Lehrstuhl fiir Industriebetriebslehre der Universitat Wirzburg (Prof. Dr. R. Bogaschewsky)
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Dahingegen setzt schon Uber die Halfte der Grol3unternehmen/Konzerne diese Tools ein, auch planen 17,1 % ak-
tuell die Einfihrung (in Verbindung mit Lieferantenmanagement/SRM somit eine der gro3ten ,Baustellen”). Mittel-
fristig wollen nur ca. 30 % auf elektronische Ausschreibungen verzichten. Damit etablieren sich Sourcing-Systeme
zunehmend als Standardtool in den meisten GroRunternehmen/Konzernen.

Industrielle Unternehmen nutzen mit 30,3 % dieses Tool weniger als Dienstleistungsunternehmen (59,3 %). Damit
bestatigt sich weiterhin das Bild der Vorjahre. Auch bei den Neueinfihrungen lag der Dienstleistungsbereich
(11,1 %) deutlich vor dem industriellen Sektor (4,0 %) — trotz héherer Planungsraten der Industrie im Vorjahr. Die
aktuellen Planungsraten sind vergleichbar, so dass Impulse aus beiden Bereichen zu erwarten sind.

Einkaufsauktionen
Nicht relevant Kein Einsatz In Planung bis 1 Jahr 1-2 Jahre 3-5 Jahre 6-10 Jahre | Uber 10 Jahre

Gesamt 51,5% 17,5% 9,5% 3,3% 4,0% 5,5% 6,9% 1,8%

(48%;48%; 43%) |(18%;13%;20%) |(9%:;13%;6%) (2%;3%; 9%) |(6%;6%;4%) |(9%:9%) (8%;7%) (0%;1%)
Industrie 48,6% 18,9% 12,0% 2,3% 5,1% 6,3% 5,1% 1,7%

(47%;50%,;32%) |(17%;14%;26%) |(9%;11%;5%) (1%;3%,;12%) |(8%:6%;7%) [(11%;11%) (7%;5%) (0%;0%)
DL 46,3% 13,0% 5,6% 7,4% 3,7% 7,4% 14,8% 1,9%

(52%;45%;54%) |(19%;12%;14%) |(10%;15%;8%) |(2%;4%;6%) [(3%;4%;1%) |(6%;7%) (8%;8%) (0%;4%)
GU/Konzerne |38,3% 19,7% 10,3% 6,0% 6,0% 7,7% 9,4% 2,6%

(35%0;28%;27%) |(20%;16%;16%) |(7%;19%;7%) (3%;4%;14%) |(9%;7%;7%) |(13%;16%) (13%;11%) [(0%;0%)
KMU 61,1% 15,9% 8,9% 1,3% 2,5% 3,8% 5,1% 1,3%

(61%0;64%;55%) |(17%;11%;23%) |(12%;9%;6%) (1%;2%;5%)  |(3%:;5%; 2%) |(4%;3%) (2%;3%) (0%;2%)

Im Bereich der Elektronischen Auktionen sieht wie in den Vorjahren ungefahr die Halfte der befragten Unterneh-
men keine Relevanz, weitere 17,5 % sehen kurzfristig keinen Einsatz. E-Auctions weisen zudem die geringste
Quote der in Planung befindlichen Unternehmen auf und die Einfihrungsraten sind moderat. Nur ungefahr jedes
funfte der befragten Unternehmen nutzt aktuell Auktionen. Damit sind Auktionen unter den untersuchten Tools
diejenige Anwendung mit der geringsten Verbreitung.

Bei der Gegenuberstellung von KMU und GroRRunternehmen/Konzerne ist von allen untersuchten Tools die Schere
zwischen grof3en und kleinen Unternehmen am gréRRten. Nur 14 % der KMU nutzen Auktionen, bei Grol3unterneh-
men/Konzernen sind es 31,7 %. Tendenziell scheint sich der Abstand eher noch zu vergréZern.

Grolle Unterschiede zwischen den Bereichen Industrie und Dienstleistung hinsichtlich der grundsétzlichen
Relevanz von Auktionen lassen sich nicht erkennen — wenn auch deutlich mehr Dienstleister (35,2 %) als

Industrieunternehmen (20,5 %) Auktionen aktuell einsetzen.

Lieferantenmanagement/E-SRM
Nicht relevant Kein Einsatz In Planung bis 1 Jahr 1-2 Jahre 3-5 Jahre 6-10 Jahre | uber 10 Jahre

Gesamt 24,5% 26,6% 20,8% 2,9% 8,0% 8,8% 5,5% 2,9%

(26%;26%,;25%) |(21%0;28%;19%) |(20%;22%;17%) |(4%;6%;8%) |(8%;4%;6%) [(13%;8%) |[(7%:;4%) (1%;3%)
Industrie 23,4% 28,0% 18,9% 2,9% 9,1% 9,7% 5,7% 2,3%

(229%;23%;15%) |(219%6;29%;21%) |(22%;25%;19%) |(2%;6%,;7%) [(12%;4%;9%) [(14%:;9%) |(6%;4%) (1%;2%)
DL 16,7% 20,4% 31,5% 3,7% 9,3% 9,3% 5,6% 3,7%

(34%;34%;34%) |(18%,;27%;17%) |(16%;15%;14%) |(6%;6%;9%) |(4%;4%;2%) [(11%;7%) [(9%;3%) (2%;4%)
GU/Konzerne |17,1% 17,1% 20,5% 4,3% 14,5% 11,1% 12,0% 3,4%

(19%,;19%;12%) |(13%;22%;12%) [(20%;24%;20%) |(3%;9%;14%) |(11%;5%;9%) [(21%;15%) [(11%;5%) (2%;3%)
KMU 29,9% 33,8% 21,0% 1,9% 3,2% 7,0% 0,6% 2,5%

(33%,;33%;34%) |(29%,;33%;24%) |(20%;21%;16%) |(3%;4%;4%) [(5%;3%;3%) |(6%;2%) (3%;2%) (1%;2%)

Ungefahr ein Viertel (24,5 %) der Unternehmen verneint die Relevanz von Systemen fir Lieferantenmanage-
ment/E-SRM im eigenen Haus — diese Einschatzung ist auch konstant tiber die letzten Jahre. 47,4 % der Unter-
nehmen sehen zwar Einsatzmdoglichkeiten, haben diese aber noch nicht realisiert. Damit schiebt wie in den Vor-
jahren ungefahr jedes funfte Unternehmen die Einfiihrung vor sich her, ohne die Projekte jedoch ,auf die Stral3e zu
bringen“. Dies schafften im letzten Jahr statistisch nur 2,9 % der Unternehmen.

Dennoch ist aufgrund des engen fachlichen Zusammenhangs weiterhin davon auszugehen, dass die Nutzungs-
guote dieser Tools (28,1 %) sich derer Elektronischer Ausschreibungen (37,6 %) in den nachsten Jahren an-
gleichen kénnte. Damit lagen diese im Vergleich zu Kataloglésungen zwar klar zuriick, aber deutlich vor E-SCM-
und Auktionslésungen.

KMU beurteilen auch hier die Einsatzmdglichkeiten schlechter als GroRunternehmen/Konzerne (keine Relevanz:
29,9 % zu 17,1 %,; aktuell kein Einsatz: 33,8 % zu 17,1 %), jedoch ist die Quote der Unternehmen in Planung (ca.
21 %) fast identisch. Allerdings haben bisher nur 15,2 % der KMU ein entsprechendes System im Einsatz — bei
GrolRunternehmen/Konzernen liegt der Anteil bei 45,3 %, auch deuten die tatsachlichen Einflhrungsquoten nicht
darauf hin, dass KMU wesentlich aufholen.

Die Bedeutung des Lieferantenmanagement/SRM wird von Dienstleistungsunternehmen gegeniber den Vorjahren
deutlich hoher eingeschatzt. Nur 16,7 % sehen keine Relevanz gegenuber 23,4 % der Industrieunternehmen, auch
planen aktuell mehr Dienstleistungsunternehmen (31,5 % zu 18,9 %) den Einsatz. Somit ergibt sich hier nun ein
analoges Bild zu den elektronischen Ausschreibungen. Allerdings waren in den Vorjahren 6ffentliche Unternehmen

© Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik/Lehrstuhl fiir Industriebetriebslehre der Universitat Wirzburg (Prof. Dr. R. Bogaschewsky)
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mit unter ,Dienstleister” erfasst, fur die diese Tools aufgrund der rechtlich determinierten Vergabeverfahren keine
grofRe Rolle spielen dirften und damit die Vorjahreswerte ,verzerrten“.

E-SCM
Nicht relevant Kein Einsatz In Planung bis 1 Jahr 1-2 Jahre 3-5Jahre | 6-10 Jahre | iber 10 Jahre

Gesamt 38,3% 22,3% 12,4% 4,0% 5,8% 9,1% 4,0% 4,0%

(399%0;35%;42%) |[(22%;23%;18%) |(10%;15%;10%) |(3%;4%;9%) (5%;4%;3%) ((11%:;11%) |(8%:;6%) (2%;2%)
Industrie 28,0% 25, 7% 14,9% 5,1% 7,4% 10,3% 5,1% 3,4%

(27%:28%;21%) |(24%;27%29%) |(15%;19%;14%) |(4%:;3%:12%)  |(7%:4%;6%) |(13%:11%) |(8%:7%) (2%;1%)
DL 50,0% 16,7% 14,8% 1,9% 5,6% 5,6% 0,0% 5,6%

(58%;48%;61%) |(17%;19%;8%) |(5%;7%;6%) (1%;6%;5%) (5%;6%;1%)  [(9%;10%)  |(4%;1%) (1%;4%)
GU/Konzerne |35,9% 16,2% 12,0% 5,1% 8,5% 12,0% 5,1% 5,1%

(39%;27%;42%) |(14%;18%;16%) |(8,6%;17%:;7%) |(3%:;4%:10%)  |(6%:6%;5%) |(14,7%;19%)|(13%;9%) |(1,7%:2%)
KMU 40,1% 26,8% 12,7% 3,2% 3,8% 7,0% 3,2% 3,2%

(38%0;42%;43%) |(30%:;28%;20%) |(12%;14%;12%) |(2%;3%;7%) (5%3%;2%)  |(8%;5%) (3%;3%) (2%;2%)

e Nur 26,9 % der Unternehmen nutzen E-SCM-L6sungen — dies ist nach den Auktionssystemen der zweitniedrigste
Wert. 38,3 % der Unternehmen sehen fir diese Tools keine Relevanz und 34,7 % sehen die Relevanz, nutzen die
Systeme aber (noch) nicht.

e Obwohl KMU bei der Nutzung noch deutlich hinter GroRBunternehmen/Konzernen zurtickhangen (20,4 % zu
35,8 %) und auch hier nicht mit einer Anderung binnen 2-3 Jahren zu rechnen ist, sind Tools fir E-SCM aber die
einzigen Losungen, deren Relevanz von Grol3unternehmen/Konzernen und KMU weitestgehend identisch einge-
schatzt wird. Im Vordergrund steht der konkrete Austausch- und Abstimmungsprozess mit Lieferanten, was eher
mit Branchespezifika als mit entsprechenden Grdl3envorteilen einhergeht.

e Dies wird auch dadurch unterstrichen, dass diesen Tools im Bereich Dienstleistungen eine deutlich geringere
Bedeutung zukommt. 50,0 % der befragten Dienstleistungsunternehmen erkennen keine Relevanz fiir das eigene
Haus gegeniber 28,0 % bei Industrieunternehmen.

(2) Wie groR3ist der Anteil, der abgewickelt wird? Wie schéatzen Sie den Reifegrad des
Systems ein?

Elektronische Kataloge®

Anteil an KATALOGFAHIGEN Bestellposition

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

e Bezogen auf die katalogfahigen Bestellpositionen gaben nur 7,1 % der Unternehmen an, nahezu alle relevanten
Bestellpositionen (>90 %) lber ein Katalogsystem abzuwickeln. Die weite Verbreitung dieser Tools darf daher nach
wie vor nicht darlber hinweg tauschen, dass die Intensitat der Nutzung bei fast allen Unternehmen noch nicht
optimiert zu sein scheint. Fast die Halfte aller Unternehmen, die Kataloge einsetzen, geben an, noch nicht einmal
25 % der mdoglichen Bestellpositionen abzuwickeln. Wesentliche (positive) Verdnderungen zum Vorjahr sind nicht

® In 2012 wurde die BezugsgrofRie von ,Beschaffungsvolumen* in ,Bestellpositionen” gedndert. Daher sind keine Vorjahresvergleiche zu 2010/11

moglich.
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zu erkennen, nach wie vor nutzen 22,6 % der Unternehmen die Systeme fiir weniger als 10 % der katalogfahigen
Bestellpositionen und sind damit vermutlich noch in der Pilotnutzung.

Interessanterweise schatzen wieder drei Viertel der Unternehmen (78,4 %) den Reifegrad des Systems als relativ
hoch ein (mindestens ,nur noch punktuell zu verbessern®), gleichwohl ist die Nutzungsintensitat zum Teil noch
gering. Hier kann eine Erklarung dafur liegen, dass die ,durchschnittliche* Nutzungsintensitéat Uber die letzten Jahre
im Wesentlichen stagniert — die Projekte werden mit der technischen Systemeinfiihrung zu oft als ,abgeschlossen”
angesehen und Probleme, wie die Betreuung der Nutzer oder die Einbindung aller relevanten katalogfahigen
Guter, offenbar nicht konsequent genug angegangen.

KMU héangen in der Nutzungsintensitat hinter GroBunternehmen/Konzernen zuriick. Sicherlich haben KMU diese
Systeme spater adaptiert (siehe Nutzungsdauer) und weisen einen etwas geringeren Reifegrad auf. Man darf aber
nicht verkennen, dass wie im letzten Jahr ein knappes Drittel der KMU noch unter 10 % der mdglichen
Bestellpositionen liegt. Damit ist hier noch ein weiter Weg zurlickzulegen — letztendlich entscheidet sich die
Rentabilitat dieser Losungen insbesondere lber die Nutzungsintensitét.

Der Bereich Dienstleistung scheint weiter fortgeschritten zu sein als der industrielle Bereich. Immerhin 13,2 % ge-
ben hier an, tber 90 % des katalogféahigen Volumens schon eingebunden zu haben, auch der Reifegrad wird héher
bewertet. Vermutlich wirken sich hier auch die langere Nutzungsdauer in diesem Bereich und u.U. ein einge-
schranktes Bedarfsportfolio positiv aus.

Ausschreibungen
Anteil am AUSSCHREIBUNGSFAHIGEN Beschaffungsvolumen
<10% <25 % <50 % <75 % <90 % >90 %

Gesamt 36,5% 22,4% 14,1% 14,1% 9,4% 3,5%

(35%;31%;39%) |(26%;26%;18%) |(17%;19%;9%)  [(10%:;8%:;28%)  |(7%:;10%;7%) (5%;6%;2%)
Industrie 39,5% 23,3% 16,3% 14,0% 4,7% 2,3%

(32%;43%;56%) |(32%;24%;15%) [(21%0;19%;4%)  |(5%;0%;22%) (5%;8%;4%) (5%;5%;0%)
Dienstleistung [25,9% 22,2% 14,8% 22,2% 14,8% 0,0%

(39%;16%;24%)  [(19%;29%;21%) [(15%;19%,;14%) |(15%;19%:;28%) |(10%:;10%;10%) |(2%;7%;4%)
GU/Konzerne (36,1% 21,8% 14,5% 12,7% 9,1% 5,5%

(33%;25%;42%) |(24%;30%;18%) |(19%;21%:;8%)  [(13%;9%:;24%) |(6%;11%;8%) (5%;5%;0%)
KMU 36,7% 23,3% 13,3% 16,7% 10,0% 0,0%

(39%;39%;33%) |(30%;21%;17%) [(13%:;18%;11%) |(4%,;7%;28%) (9%,;7%;6%) (4%,;7%;6%)

Reifegrad des Systems
Einstieg Im Aufbau Nur noch punktuell Stabiler Betrieb Best practice
zu verbessern

Gesamt 8,6% 29,6% 17,3% 38,2% 6,2%

(6%) (33%) (14%) (40%) (7%)
Industrie 7,3% 29,3% 19,5% 41,5% 2,4%

(9%) (35%) (12%) (35%) (9%)
Dienstleistung [11,5% 23,1% 15,4% 38,5% 11,5%

(3%) (32%) (17%) (45%) (3%)
GU/Konzerne |9,3% 31,5% 16,7% 37,0% 5,6%

(6%) (38%) (14%) (37%) (5%)
KMU 7,4% 25,9% 18,5% 40,7% 7.4%

(5%) (19%) (14%) (48%) (14%)

Bezogen auf das ausschreibungsfahige Beschaffungsvolumen wird wie in den Vorjahren deutlich, dass nach wie
vor weit mehr als die Halfte der Unternehmen (58,9 %) weniger als 25 % des moglichen Volumens erreicht, Uber
ein Drittel sogar unter 10 % liegen. Echte Fortschritte gegentiber den Vorjahren sind nicht erkennbar.

Der Reifegrad des Ausschreibungssystems wird von 61,7 % als relativ hoch (mindestens ,nur noch punktuell zu
verbessern*) eingeschatzt.

Wesentliche Unterschiede in der Nutzungsintensitdt und im Reifegrad der Systeme zwischen GroRunternehmen/
Konzernen und KMU sind dieses Jahr nicht zu erkennen.

Dienstleister weisen etwas hohere Werte bei ,Nutzungsintensitat* und ,Reifegrad” als Industrieunternehmen auf.
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Einkaufsauktionen

Anteil am AUKTIONSFAHIGEN Beschaffungsvolumen

<10 % <25 % <50 % <75 % <90 % >90 %

Gesamt 66,7% 20,8% 10,4% 2,1% 0,0% 0,0%

(60%:;47%;60%) |(21%;26%;15%) |(7%;16%;15%)  |(12%;9%;8%) (0%;2%;3%) (0%;0%;0%)
Industrie 75,9% 17,2% 6,9% 0,0% 0,0% 0,0%

(66%0;54%;65%) |(17%;23%;19%) |(7%;15%;15%)  |(10%:;8%;0%) (0%;0%;0%) (0%;0%;0%)
Dienstleistung |52,9% 23,5% 17,6% 5,9% 0,0% 0,0%

(59%;38%:;50%) |(25%;31%;7%)  [(8,%;13%;14%) [(8%;13%:;21%)  |(0%;6%;7%) (0%;0%;0%)
GU/Konzerne |67,7% 19,4% 9,7% 3,2% 0,0% 0,0%

(66%0;49%;64%) |(18%;27%;14%) |(3%;15%,;18%)  |(13%:;9%:;4%) (0%;0%;0%) (0%;0%;0%)
KMU 64,7% 23,5% 11,8% 0,0% 0,0% 0,0%

(20%;40%;50%)  |(40%;20%;17%) |(40%;20%:;8%) [(10%;10%;17%) |(10%;10%;8%) |(0%;0%;0%)

Reifegrad des Systems
Einstieg Im Aufbau Nur noch punktuell Stabiler Betrieb Best practice
zu verbessern

Gesamt 10,9% 28,3% 6,5% 39,1% 15,2%

(5%) (36%) (9%) (38%) (12%)
Industrie 13,8% 31,0% 6,9% 37,9% 10,3%

(4%) (39%) (7%) (36%) (14%)
Dienstleistung |6,7% 26,7% 6,7% 33,3% 26,7%

(9%) (33%) (16%) (33%) (9%)
GU/Konzerne [9,7% 32,3% 3.2% 38,7% 16,1%

(5%) (41%) (11%) (35%) (8%)
KMU 13,3% 20,0% 13,3% 40,0% 13,3%

(0%) (0%) (0%) (60%) (40%)

e Bei Auktionen erreichen zwei Drittel der Unternehmen, die diese nutzen (das sind lediglich 21,5% der Befragungs-
teilnehmer!), nicht einmal 10 % des als auktionsfahig eingeschéatzten Beschaffungsvolumens, so dass sich auch
dieses Jahr bestatigt, dass Auktionen in den meisten Unternehmen scheinbar eher sporadisch bzw. in ausgewéhl-
ten Einzelfallen zum Einsatz kommen.

e Der Reifegrad wird bei 60,8 % der Unternehmen trotz der geringen Nutzung als relativ hoch (mindestens ,nur noch
punktuell zu verbessern®) eingeschatzt, so dass die Griinde fur die geringe Nutzung offenbar nicht im technischen

Bereich alleinig zu suchen sind.

¢ Signifikante Unterschiede zwischen KMU und GroRRunternehmen/Konzerne bestehen offenbar nicht — Dienstleister
scheinen dahingegen etwas weiter als die Industrie, wobei diese Angaben aufgrund der geringen Fallzahlen bei
Auktionen nicht sinnvoll verglichen werden kdnnen.

Lieferantenmanagement/E-SRM

Anteil an strategischen Lieferanten

<10 % <25% <50 % <75% <90 % >90 %

Gesamt 20,3% 22,0% 8,5% 10,2% 20,3% 18,6%

(20%;15%;7%)  |(20%;28%;19%) [(11%:;11%,;9%)  |(8%;20%;20%)  |(24%,;11%;22%) |(17%;15%;22%)
Industrie 23,1% 23,1% 12,8% 5,1% 17,9% 17,9%

(15%;11%;3%)  |(21%6;29%;21%) [(13%;11%,;10%) |(10%;21%:;10%) |(23%;4%;17%) |(18%;25%;38%)
Dienstleistung {13,3% 20,0% 0,0% 20,0% 26,7% 20,0%

(30%;13%;12%)  |(22%;27%;16%) |(9%;13%,;8%) (0%;20%;32%)  |(22%;27%;28%) |(17%;0%;4%)
GU/Konzerne [19,0% 21,4% 7,1% 9,5% 26,2% 16,7%

(17%;9%;3%) (20%;30%,;22%) | (9%;9%:;13%) (119%;18%;25%)  |(24%;15%;19%) [(19%:;18%;19%)
KMU 23,5% 23,5% 11,8% 11,8% 5,9% 23,5%

(28%;31%;14%)  |(22%;23%;14%) |(17%;15%;5%)  [(0%;23%:;14%)  |(22%;0%;27%)  |(11%;8%;27%)

Reifegrad des Systems
Einstieg Im Aufbau Nur noch punktuell Stabiler Betrieb Best practice
zu verbessern

Gesamt 10,5% 31,6% 12,3% 40,4% 5,3%

(7%) (31%) (10%) (47%) (5%)
Industrie 13,2% 31,6% 15,8% 39,5% 0,0%

(8%) (24%) (8%) (52%) (8%)
Dienstleistung |7,1% 35,7% 7,1% 28,6% 21,4%

(5%) (47%) (16%) (32%) (0%)
GU/Konzerne [9,8% 31,7% 9,8% 46,3% 2,4%

(5%) (34%) (11%) (45%) (5%)
KMU 12,5% 31,3% 18,8% 25,0% 12,5%

(13%) (20%) (7%) (53%) (7%)

e 38,9 % der Unternehmen steuern mindestens 75 % ihrer strategischen Zulieferer Gber ein Tool fir Lieferanten-
management/E-SRM. Unter 25 % liegen 42,3 % der Unternehmen — zwischen 25 % und 75 % die verbleibenden
18,7 %, so dass sich hier verteilungsbezogen wieder der ,Kamelhdcker* aus dem Vorjahr erkennen lasst. Bei kei-
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nem anderen der betrachten Tools ist die Nutzungsintensitat so hoch. Es kann unterstellt werden, dass sich das
Potenzial erst dann erschliel3t, wenn darliber alle strategischen Lieferanten gesteuert werden, so dass die
Unternehmen nach der Pilotnutzung gleich komplett auf alle relevanten Lieferanten erweitern bzw. dass der
anwenderseitig Aufwand zur Einbeziehung der Lieferanten sich rechnet. Gegenlber dem Vorjahr sind keine
wesentlichen Veranderungen zu erkennen.

Die Einschatzung des Reifegrads der Systeme deckt sich hier auch in etwa mit der Nutzungsintensitat. 58,0 % der
Unternehmen geben ,relativ hoch* an (mindestens ,nur noch punktuell zu verbessern®).

Ahnlich wie bei den vorhergehend analysierten Tools fiir den ,strategischen* Einkauf ist der Abstand von Grof3-
unternehmen/Konzernen und KMU in ,Nutzungsintensitat® und ,Reifegrad“ nur minimal, wahrend der Bereich
Dienstleister etwas starker fortgeschritten scheint als Industrieunternehmen.

E-SCM
bezogen auf Anzahl Lieferanten, mit denen derartige Abstimmungen erfolgen sollten
<10 % <25 % <50 % <75 % <90 % >90 %
Gesamt 40,4% 23,1% 9,6% 11,5% 11,5% 3,8%
(33%;32%;31%) |(38%;19%;34%) |(4%;21%;29%)  |(8%:;11%,;3%) (11%;9%;3%) (6%0;9%;0%)
Industrie 34,2% 23,7% 13,2% 10,5% 13,2% 5,3%
(27%;22%;32%)  |(46%;22%;32%) |(3%;19%;32%)  [(12%;15%;5%)  [(9%:;7%;0%) (3%;15%;0%)
Dienstleistung |75,0% 12,5% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0%
(54%;47%;31%) |(15%:;6%;39%)  [(8%;29%:;23%)  |(0%:;6%;0%) (15%;12%;8%)  |(8%;0%;0%)
GU/Konzerne (46,7% 13,3% 13,3% 10,0% 13,3% 3,3%
(40%;29%;22%) |(31%6;15%;33%) |(6%;21%;33%)  |(3%;12%;6%0) (14%;12%;6%)  |(6%6;12%;0%)
KMU 31,8% 36,4% 4,5% 13,6% 9,1% 4,5%
(15%;39%;41%) |(54%;31%,;35%) |(0%;23%,;24%)  |(23%:;8%;0%) (0%;0%; 0%) (8%0;0%;0%)
Reifegrad des Systems
Einstieg Im Aufbau Nur noch punktuell Stabiler Betrieb Best practice
zu verbessern
Gesamt 9,6% 28,8% 21,2% 36,5% 3,5%
(16%) (28%) (19%) (30%) (7%)
Industrie 13,2% 34,2% 21,1% 28,9% 2,6%
(17%) (21%) (21%) (34%) (7%)
Dienstleistung [0,0% 25,0% 25,0% 37,5% 12,5%
(17%) (41%) (17%) (25%) (0%)
GU/Konzerne |13,3% 33,3% 13,3% 40,0% 0,0%
(19%) (26%) (23%) (29%) (3%)
KMU 4,5% 22,7% 31,8% 31,8% 9,1%
(9%) (33%) (9%) (33%) (16%)

Bei E-SCM-Ldsungen lasst sich konstatieren, dass 40,4 % der Unternehmen weniger als 10 % und in Summe
63,5 % weniger als 25 % der relevanten Lieferanten eingebunden hat. Gegeniiber den Vorjahren kann hier keine
Verbesserung festgestellt werden. Die Nutzungsintensitat ist damit nach wie vor — nach den Auktionssystemen —
am zweitgeringsten hinsichtlich der untersuchten Tools.

Obwohl hier die technische Komplexitat der Losungen erheblich sein kann, geben 61,2 % der Unternehmen den
Reifegrad mit (relativ) hoch (mindestens ,nur noch punktuell zu verbessern®) an. Somit scheinen auch hier nicht die
technischen Probleme im Vordergrund zu stehen.

Unterschiede zwischen GroRRunternehmen/Konzernen und KMU bzw. Dienstleistern und Industrieunternehmen
kénnen hier aufgrund der geringen Fallzahlen nicht mit Sicherheit festgestellt werden.
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(3) a) Wie wird sich der Anteil der abgewickelten Bestellpositionen entwickeln?

Elektronische Kataloge

stark gleich . stark
abnehmend abnehmend bleibend steigend steigend
Gesamt 0,0% 1,2% 22,5% 65,1% 11,2%

(19%:0%:1%) | (1%:1%;1%) | (24%:30%:25%) | (62%;61%:;57%) | (12%6;9%:16%)

Industrie 0,0% 2,0% 20,6% 68,6% 8,8%

(0%:0%:2%) | (1%:1%:2%)  |(24%;33%:;25%)| (64%;56%:56%) | (11%;10%;15%)

Dienstleistung [0,0% 0,0% 23,1% 61,5% 15,4%

(2%:0%:0%) | (0%:0%:0%) | (26%:24%;25%) | (57%:72%:58%) | (15%;4%;16%)

GU/Konzerne [0,0% 1,1% 21,6% 63,6% 13,6%

(1%:0%:2%) | (0%;1%;0%) | (20%:;20%;20%) | (64%:68%;56%) | (15%:10%:22%)

KMU 0,0% 1,3% 23,5% 66,7% 8,6%

(0%:0%:0%) | (2%;0%;2%) | (319%:43%;31%) | (59%;50%58%) | (9%:7%:;9%)

Bei Elektronischen Katalogen sehen 76,3 % eine weitere/starke Erhéhung der abgewickelten Bestellpositionen
und damit mehr als im vergangenen Jahr. Wesentliche Unterschiede zwischen GroRunternehmen/Konzernen und
KMU bzw. Dienstleistern und Industrieunternehmen lassen sich dabei nicht konstatieren.

Leider zeigen die Vorjahre aber auch, dass sich diese Ambitionen hier (wie auch bei den anderen Tools) in der
Breite nicht messbar in der — relativ und nicht absolut gemessenen — Nutzungsintensitat niederschlagt.

b) Wie wird sich der Anteil des Uber E-Tools abgewickelten Beschaffungsvolumens entwi-

ckeln?
Ausschreibungen Auktionen
stark gleich . stark stark gleich . stark
abnehmend abnehmend bleibend steigend steigend | abnehmend abnehmend bleibend steigend steigend
Gesamt 0,0% 6,0% 27,4% 57,1% 9,5% 2,1% 14,9% 34,0% 46,8% 2,1%

(0%;1%;2%) (1%;4%;4%) (28%;31%:;37%) [ (65%;58%;47%) | (6%;6%;11%)  |(5%;2%;10%) |(0%;9%;10%) [(39%:;57%;28%) | (56%:;32%:;38%) | (0%6;0%;15%)

Industrie 0,0% 4,8% 28,6% 52,4% 14,3% 3,6% 21,4% 25,0% 46,4% 3,6%

(0%;3%:4%) | (2%:;5%:7%) | (26%;35%;39%) | (70%:49%43%) |(2%6:8%:7%)  |(0%;0%:8%)  |(0%:0%:4%) | (48%;70%;35%) | (52%;26%;35%) | (0%:0%;15%)

Dienstleistung |0,0% 7,4% 22,2% 66,7% 3,7% 0,0% 0,0% 47,1% 52,9% 0,0%

(0%:0%;0%) | (0%:0%:0%) | (32%:29%;35%) | (61%:68%52%) |(7%:3%:14%) | (17%:6%:14%) |(0%:19%:14%) |(25%;31%;14%) | (58%:44%;43%) | (0%:0%;14%)

GU/Konzerne ]0,0% 3,6% 29,1% 56,4% 10,9% 0,0% 13,3% 23,3% 60,0% 3,3%

(0%:2%;3%)  |(0%:0%:3%)  |(19%:33%:;31%) | (73%:63%:51%) | (8%:2%6;13%) |(5%:3%;11%) |(0%:6%:11%) |(37%:60%:;25%) | (58%;32%;39%) | (0%:;0%;14%)

KMU 0,0% 10,3% 24,1% 58,6% 6,9% 5,9% 17,6% 52,9% 23,5% 0,0%

(0%:0%;0%) | (4%;10%:6%) | (52%;28%;50%) | (44%6:52%;39%) | (0%:10%:6%) | (0%6:0%:8%)  |(0%:20%:8%) | (60%;50%;33%) | (40%;30%;33%) | (0%:0%;17%)

Bei Ausschreibungssystemen geben 66,6 % an, dass das abgewickelte Beschaffungsvolumen steigen/stark
steigen wird. Dies ist ein geringfiigig geringerer Wert als im Vorjahr. Bei GroBunternehmen/Konzernen und KMU
gehen aktuell &hnlich viele Unternehmen von einer Steigerung aus. Damit wollen KMU die Systeme intensiver als
noch im Vorjahr voran bringen, bei Gro3unternehmen/Konzernen ist die Ausbaurate leicht ricklaufig. Zwischen
den Bereichen Dienstleistung und Industrie ergeben sich keine signifikanten Unterschiede.

Bei Auktionen setzen nur knapp die Halfte der Unternehmen auf starkere Nutzung, 17,0 % gehen von einer
abnehmenden Nutzung aus. Bei Industrieunternehmen gehen sogar 25,0 % von einem Rickgang der Nutzung
aus, bei KMU sieht nicht einmal jedes vierte Unternehmen eine Steigerung. Das sind die schlechtesten Entwick-
lungsprognosen unter allen Tools.

c) Wie wird sich der Anteil der in E-Tools einbezogenen Lieferanten entwickeln?

Lieferantenmanagement/E-SRM E-SCM
stark gleich ) stark stark gleich . stark
abnehmend abnehmend bleibend steigend steigend | abnehmend abnehmend bleibend steigend steigend
Gesamt 0,0% 1,7% 32,8% 62,1% 3,4% 1,9% 0,0% 28,8% 59,6% 9,6%

(0%:0%;0%) | (2%:0%:2%) | (32%:26%;46%) | (57%:54%:51%) | (9%:20%:2%) | (0%;0%:0%)  |(0%:0%:3%) | (25%:40%;19%) | (64%:53%:67%) | (11%:6%;11%)

Industrie 0,0% 2,6% 36,8% 57,9% 2,6% 2,6% 0,0% 23,7% 60,5% 13,2%

(0%:0%:0%) | (3%:0%:3%)  |(29%:25%:57%)| (55%;46%:37%) | (13%:29%:3%) |(09%;0%:0%)  |(0%:0%:4%) |(15%:;29%:13%)|(73%:64%:65%) | (12%:7%;17%)

Dienstleistung |0,0% 0,0% 20,0% 73,3% 6,7% 0,0% 0,0% 50,0% 50,0% 0,0%

(0%:0%;0%) | (0%:0%:0%) | (35%:33%;32%) | (61%:60%:68%) | (4%:7%:0%)  |(0%:0%:0%)  |(0%:0%:;0%) | (50%:50%;31%) | (42%:44%:69%) | (8%6:6%:0%)

GU/Konzerne [0,0% 2,4% 31,7% 63,4% 2,4% 3,3% 0,0% 33,3% 56,7% 6,7%

(0%:0%;0%) | (0%:0%:3%) | (29%:18%;33%) | (60%:61%:61%) | (11%6:21%:3%) |(0%:0%:0%)  |(0%:0%:0%) | (26%:32%;21%) | (62%6:62%:68%) | (12%6:6%:11%)

KMU 0,0% 0,0% 35,3% 58,8% 5,9% 0,0% 0,0% 22,7% 63,6% 13,6%

(0%;0%;0%) | (5%:0%:0%) | (39%:46%:64%) | (50%:39%:36%) | (6%:15%:0%) |(0%;0%:0%)  |(0%:0%:6%) | (23%:62%;18%) | (69%;31%:65%) | (8%:8%:12%)

© Bundesverband Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik/Lehrstuhl fiir Industriebetriebslehre der Universitat Wirzburg (Prof. Dr. R. Bogaschewsky)



Studie ,Elektronische Beschaffung 2013

e Beim Ausbau der Losungen im Bereich Lieferantenmanagement/E-SRM liegt die erwartete Steigerungsrate der
Nutzungsintensitét in Summe ungefahr auf Vorjahresniveau. Ungefahr zwei Drittel der Unternehmen erwarten eine
weiterhin steigende Einbindung von Lieferanten. GroBunternehmen/Konzerne und KMU halten sich bei den Ein-
schéatzungen in etwa die Waage, wahrend Dienstleister ein deutlich stérkeres Wachstum als Industrieunternehmen

sehen.

e Bei E-SCM gehen 69,2 % der Unternehmen von einer (stark) steigenden Nutzung aus. Das liegt etwas unter den
Vorjahreseinschatzungen ist aber dennoch die zweithdchste Rate unter allen Tools. Vor allem KMU wollen hier
mehr tun (77,2 %) wahrend GrofRunternehmen/Konzerne im Ausbau sich etwas moderater geben (63,4 %).

(4) Welche Losungen setzen Sie in welchem Bereich ein?

System als , Kauf“-L6ésung

System als , Miet"“-L6sung

"Offentliche" Plattform
(mit/ohne Nutzungsgebihren)

Elek. Kataloge RFQs Auktionen | Elek. Kataloge RFQs Auktionen | Elek. Kataloge RFQs Auktionen
Gesamt 40,5% 29,3% 22,9% 35,6% 57,3% 68,8% 23,9% 13,4% 8,3%
(46%:46%;43%) _[(35%:37%:32%) [(31%:24%:32%) |(38%:29%:36%) |(48%:40%;46%) |(45%:48%;:43%) |(16%:24%:20%) |(17%:23%;21%) |(24%:24%:;26%)
Industrie 35,4% 34,1% 24,1% 35,4% 53,7% 62,1% 29,3% 12,2% 13,8%
(39%;39%;41%) _|(41%;43%:;33%) _|(32%:23%;33%) _|(39%:31%;34%) | (43%:34%;48%) | (43%:;42%;46%) _|(22%:;30%:25%) _|(16%:23%;19%) |(25%;21%;22%)
DL 37,8% 18,5% 11,8% 45,9% 70,4% 88,2% 16,2% 11,1% 0,0%
(52%:63%:;46%) [(30%:32%;31%) [(33%:27%:31%) |(37%:22%;38%) |(55%;45%;45%) |(58%:53%:39%) |(11%:;15%;15%) |(15%;23%:;24%) |(8%;31%;29%)
GU/ 50,0% 31,5% 25,8% 40,5% 59,3% 67,7% 9,5% 9,3% 6,5%
Konzerne (58%;57%;53%)  [(40%;35%;29%) [(32%;18%:;31%) |(34%;29%;36%) |(51%;54%;55%) |(46%;52%;54%) |(8%;14%;10%)  [(10%:12%;16%) |(32%;15%;17%)
KMU 30,4% 25,0% 17,9% 30,4% 53,6% 70,6% 39,2% 21,4% 11,8%
(25%;32%;33%) _[(22%;41%;39%) _[(20%;:44%:;36%) | (45%;30%;36%) _|(39%;19%;28%) _|(40%;33%;18%) _|(30%;39%;31%) |(39%:41%;33%) _|(40%;46%;44%)

¢ Der Einsatz individueller, also auf die jeweiligen Bedirfnisse angepasster Systeme (Kauf- oder Mietldsung) domi-
niert klar in allen Bereichen. ,Offentliche®, d. h. weniger oder kaum individualisierte Lésungen setzen 23,9 % fiir
Kataloglésungen, 13,4 % fur Ausschreibungen und 8,3 % der Unternehmen fir Auktionen in den einzelnen Be-
reichen ein. Die Nutzung ,6ffentlicher” Losungen fir elektronische Kataloge ist in der Teilnehmergruppe wieder
verbreiteter (ahnlich wie 2011).
e Bei Elektronischen Katalogen setzen GroRBunternehmen/Konzerne vor allem auf eigene Systeme (50,0 %). Bei
KMU liegt der Fokus aber mittlerweile (wieder) auf ,6ffentlichen und damit mutmaRlich kostengiinstigeren Lésun-
gen (39,2 %). Dienstleistungsunternehmen nutzen weniger als Industrieunternehmen ,6ffentliche* Plattformen und
bevorzugen die Mietldsung (45,9 %).
e Bei Elektronischen Ausschreibungen (RFQs) uberlasst der grofdte Teil der Unternehmen (57,3 %) den Betrieb
und die Betreuung des Systems einem Dienstleister, gefolgt von der ,Kauf‘-Lésung (29,3 %). Sowohl Grol3-
unternehmen/Konzerne (59,3 %) als auch KMU (53,6 %) greifen am haufigsten auf Dienstleister zuriick. Jedes
funfte KMU nutzt eine 6ffentliche Plattform, dies ist jedoch ein deutlicher Riickgang gegeniiber den Vorjahren.
Dienstleistungsunternehmen préferieren klar Mietlésungen, aber auch Industrieunternehmen wahlen haufiger die
Mietldsung gegeniiber eigenen Systemen.
e Der Betrieb und die Betreuung durch einen Dienstleister ist mit rund 68,8 % das praferierte Modell bei Auktionen.
Dieses Modell hat bei allen Unternehmensklassen gegeniber dem Vorjahr noch einmal sehr deutlich an
Bedeutung gewonnen. 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 partnerbezogenen —
Vorbereitung oftmals durch externe Berater unterstitzt wird.

System als , Kauf“-Ldsung

System als , Miet“-L6sung

"Offentliche" Plattform
(mit/ohne Nutzungsgebiihren)

(38%:;62%:76%)

(54%:60%:50%)

(44%;23%;5%)

(23%;20%;25%)

(19%;15%:;19%)

Lieferantenmanage- ) Lieferantenmanage- ) Lieferantenmanage- 3
ment/E-SRM E-SCM ment/E-SRM E-SCM ment/E-SRM E-SCM

Gesamt 50,0% 52,9% 46,4% 43,1% 3,6% 3,9%

(57%;57%;71%)  |(56%:;63%;58%) (38%;37%;19%) (34%;28%;25%) (5%;7%;10%) (10%;10%;17%)
Industrie 47,2% 56,8% 47,2% 40,5% 5,6% 2,7%

(55%:;68%;75%)  |(61%:;74%;64%) (40%;29%:;13%) (36%;17%:;14%) (5%:;4%;5%) (4%:;9%;23%)
DL 53,3% 37,5% 46,7% 62,5% 0,0% 0,0%

(60%;40%;67%)  |(50%;36%;50%) (35%;47%;15%) (25%;50%;43%) (5%;13%;9%) (25%;14%;7%)
GU/ 51,3% 51,7% 46,2% 48,3% 2,6% 0,0%
Konzerne (649%;55%;68%) |(57%;63%;65%) (369%0;42%;29%) (39%;30%:;25%) (0%;3%,;3%) (4%;7%;10%)
KMU 47,1% 54,5% 47,1% 36,4% 5,9% 9,1%

(23%;20%;25%)

¢ Im Bereich Lieferantenmanagement/E-SRM und E-SCM setzt die Uberwiegende Mehrzahl der Unternehmen auf
den Eigenbetrieb, wobei die Nutzung von Mietlésungen gegeniiber dem Vorjahr zugelegt hat. ,Offentliche* Lésun-
gen spielen in diesem Bereich kaum eine Rolle — hier ist zu vermuten, dass dies vor allem an der Sensibilitdt sowie
Individualitdt der ausgetauschten Daten liegt. Wesentliche Unterschiede zwischen den einzelnen Unter-
nehmensklassen lassen sich nicht konstatieren, lediglich Dienstleister praferieren bei E-SCM die Miet-Variante.
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(5) Sind Sie mit der Servicequalitat (Funktionalitat und Bedienerfreundlichkeit) der von lh-
nen eingesetzten E-Procurement-Tools zufrieden?

Servicequalitat

sehr unzufrieden unzufrieden teils/teils zufrieden sehr zufrieden
Elektronische Kataloge 7,9% 3,0% 27,3% 50,3% 11,5%

(2%;2%;3%) (5%;0%:;2%) (30%0;25%;26%) |(50%;58%;53%) [(13%;15%;16%)
Ausschreibungen 7,6% 3,8% 27,8% 45,6% 15,2%

(19%;5%;4%) (7%;5%;7%) (43%;34%;24%) |(43%;46%;56%) |(6%;10%;9%)
Auktionen 2,2% 4,4% 37,8% 33,3% 22,2%

(5%;5%;3%) (0%;5%;6%) (41%;21%;29%) |(39%;61%;50%) [(15%,;8%;12%)
Lieferantenmanagement/E-SRM 7,3% 1,8% 41,8% 36,4% 12,7%

(3%;2%,;2%) (5%;9%,;8%) (46%;44%;40%) |(39%;40%;44%) |(7%;5%;6%)
E-SCM 0,0% 4,2% 43,8% 37,5% 14,6%

(0%;3%;0%) (0%;0%;3%) (32%;33%;42%) |(56%;56%;49%) [(12%;8%;6%)

Grundsatzlich sehen die meisten Anwender die Servicequalitét deutlich positiv, auch wenn die Zufriedenheit bei
Elektronischen Katalogen und E-SCM Uber die letzten Jahre leicht abnahm.

Ausschreibungstools scheinen das ,Tief* der beiden vergangenen Jahre Uberwunden zu haben und werden
wieder besser bewertet.

Auktionen und E-SCM bekommen die beste Benotung. Inwieweit hier aufgrund der geringeren Nutzung eine ,un-
kritischere" Haltung zu Problemen vorliegt oder die Lésungen wirklich ausgereift sind, lasst sich nicht mit Sicherheit
schlussfolgern.

Lieferantenmanagement/E-SRM schneidet unverdndert am wenigsten gut, aber durchaus akzeptabel ab. Aus
Sicht des Nutzers handelt es sich hierbei vermutlich auch um die komplexesten Losungen.

(6) Woher kam der Anstol3 fur den Einsatz von E-Tools?

(Mehrfachantworten mdglich)

AnstoR fur den Einsatz

Elektronische | Ausschrei- . Lieferanten-

Kataloge bungen Auktionen management/ E-SCM

E-SRM

84,2 % 90,1 % 87,2 % 89,3 % 80,8 % Durch den Einkauf
10,3 % 13,6 % 19,1 % 17,9 % 25,0 % Einsatz wurde von der Unternehmensleitung gefordert
55 % 25 % 0,0 % 7,1 % 17,3 % Einsatz wurde durch eine andere Abteilung angeregt
55 % 0,0% 0,0 % 0,0% 77 % Erfolgreicher Einsatz bei der Konkurrenz
12% 3,7% 4,3 % 1,8 % 1,9 % Erfolgreicher Einsatz beim Lieferanten

Es wird deutlich, dass der Anstol3 zur Nutzung aller Tools tiberwiegend beim Einkauf liegt. Dies geben je nach Tool
zwischen 80,8 % und 90,1 % der Unternehmen an. Der Einkauf ist und bleibt der wesentliche Treiber dieser
Anwendungen im Unternehmen.

Die Vorgabe durch die Unternehmensleitung trifft je nach Lésung bei 10,3 % bis 25,0 % der befragten Unterneh-
men zu.

Alle anderen Ursachen spielen scheinbar keine Rolle — mit Ausnahme im Bereich E-SCM, bei dem 17,3 % der
Unternehmen angaben, dass der Anstol3 durch eine andere Abteilung erfolgte. Gegebenenfalls sind hier die Funk-
tionen Einkauf und Supply Chain Management getrennt bzw. in getrennter Verantwortung.
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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
0,0% 2,4% 19,3% 51,8% 26,5% Senkung der Prozesskosten
0,6% 6,0% 26,5% 50,6% 16,3% Erhdhung der Prozessstabilitit/\Vermeidung von Fehlern
1.2% 7,3% 29,1% 46,1% 16,4% Erhéhung der Prozesstransparenz und Compliance
4,2% 6,7% 31,5% 41.2% 16,4% Reduktion des Maverick Buyings
7,9% 8,5% 25,6% 43,3% 14,6% Reduktion der Durchlaufzeit/(Wieder-)Beschaffungszeit
6,7% 14,0% 34,1% 33,5% 11,6% Starkere Standardisierung/Straffung des Beschaffungssortiments
6,1% 15,8% 33,3% 37,6% 7,3% Reduktion der Lieferantenanzahl
4,8% 18,2% 38,8% 28,5% 9,7% Anstieg der Transaktionsanzahl
7,9% 17,0% 35,8% 29,1% 10,3% Verbesserung der Stellung des Einkaufs als interner Dienstleister
11,0% 19,6% 36,2% 28,2% 4,9% Erhdhung der Lieferantenzuverléssigkeit
7,2% 24,6% 43,7% 21,0% 3,6% Senkung von Einstandspreisen
53,3% 20,6% 17,6% 5,5% 3,0% Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich

e Im Bereich der Kataloglésungen werden — was nicht verwunderlich ist — am stérksten positive Prozesseffekte
registriert. So stehen die Senkung der Prozesskosten, die Erhéhung der Prozesstransparenz und der Compliance,
die Erh6hung der Prozessstabilitat bzw. das Vermeiden von Fehlern, die Reduktion der Durchlauf- bzw. Wiederbe-
schaffungszeiten und die Reduktion des Maverick Buying Jahr fir Jahr an den oberen Stellen.

o Standardisierungseffekte, d.h. Straffung des Beschaffungssortiments und Reduktion der Lieferantenzahl, werden
nachfolgend genannt, aber ebenso noch tendenziell eher stark in den Unternehmen festgestellt.

e Der Anstieg der Transaktionshaufigkeiten, die Verbesserung der Stellung des Einkaufs als Dienstleister, eine er-
hohte Lieferantenzuverlassigkeit und eine Reduktion der Einstandspreise werden von den Befragten im mittleren
Bereich bewertet.

e Bei Uber der Halfte der Unternehmen flhrten die L&sungen nicht, bei 20,6 % nur zu einer geringflgigen
Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich.

Ausschreibungen
nicht kaum teilsfteils stark sehr Auswirkung
stark
3,8% 10,0% 15,0% 51,3% 20,0% Erhéhung der Prozesstransparenz und Compliance
6,3% 12,5% 23,8% 46,3% 11,3% Erhdhung der Prozessstabilitit/\Vermeidung von Fehlern
10,0% 10,0% 33,8% 38,8% 7,5% Senkung der Prozesskosten
13,9% 17,7% 36,7% 24,1% 7,6% Senkung von Einstandspreisen
13,8% 23,8% 32,5% 25,0% 5,0% Erweiterung des Anbieterkreises
19,0% 24,1% 29,1% 21,5% 6,3% Reduktion der Durchlaufzeit/(Wieder-)Beschaffungszeit
20,0% 31,3% 36,3% 10,0% 2,5% Erhéhung der Lieferantenzuverléssigkeit
53,2% 32,9% 8,9% 51% 0,0% Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich

e Bei Ausschreibungslésungen stehen ebenso Prozessaspekte an erster Stelle. Als starkste Auswirkungen wer-
den die Erhéhung der Prozesstransparenz und Compliance, die Erhéhung der Prozessstabilitéat bzw. das Vermei-
den von Fehlern und die Senkung der Prozesskosten genannt.

o Mit etwas Abstand — erst im mittleren Bereich — folgen dieses Jahr Auswirkungen durch die Erh6hung der Kon-
kurrenz unter den Lieferanten, d.h. die Senkung von Einstandspreisen und die Erweiterung des Anbieterkreises.

e Die Reduktion der Durchlauf- bzw. Wiederbeschaffungszeiten und die Erhéhung der Lieferantenzuverlassigkeit
werden tendenziell im Bereich ,kaum* bis ,teils/teils" bewertet.

e Bei 53,2 % der Unternehmen resultierte aus dem Einsatz dieser Losungen keine, bei weiteren 32,9 % nur eine
geringfiigige Reduktion der Mitarbeiter im Beschaffungsbereich.

Auktionen

nicht kaum teilsfteils stark sehr stark Auswirkung
6,7% 4,4% 33,3% 31,1% 24,4% Senkung von Einstandspreisen
6,7% 11,1% 26,7% 28,9% 26,7% Erhdhung der Prozesstransparenz und Compliance
8,9% 13,3% 28,9% 42,2% 6,7% Erhéhung der Prozessstabilitéat/\VVermeidung von Fehlern
8,9% 17,8% 33,3% 33,3% 6,7% Senkung der Prozesskosten
13,3% 35,6% 22,2% 22,2% 6,7% Erweiterung des Anbieterkreises
22,2% 24,4% 33,3% 13,3% 6,7% Reduktion der Durchlaufzeit/(Wieder-)Beschaffungszeit
27,3% 20,5% 40,9% 9,1% 2,3% Erhdéhung der Lieferantenzuverlassigkeit
55,6% 28,9% 13,3% 0,0% 2,2% Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich
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e Bei Auktionslosungen steht erwartungsgemal auch dieses Jahr die Senkung von Einstandspreisen im Vorder-
grund, jedoch dicht gefolgt von der Erh6hung der Prozesstransparenz und Compliance. Dies dirften auch die
Hauptziele sein, die mit Auktionen verknlpft werden.

e Im mittleren Bereich folgen die Erh6hung der Prozessstabilitat bzw. das Vermeiden von Fehlern und die Senkung
der Prozesskosten.

e Die Erweiterung des Anbieterkreises, die Reduktion der Durchlauf- bzw. Wiederbeschaffungszeiten und die
Erhéhung der Lieferantenzuverlassigkeit werden bei dieser spezifischen Unterstiitzung der Verhandlung kaum bis
teils/teils registriert.

e Bei 55,6 % der Unternehmen folgte aus dem Einsatz dieser Losungen keine, bei weiteren 28,9 % nur eine gering-
fugige Reduktion der Mitarbeiter im Beschaffungsbereich.

Lieferantenmanagement/E-SRM

nicht kaum teilstteils Stark :fwhlr( Auswirkung
3,6% 10,9% 23,6% 54,5% 7,3% Erhéhung der Prozesstransparenz und Compliance
1,8% 16,4% 30,9% 41,8% 9,1% Verbesserte Planung und Bearbeitung der Lieferantenbeziehung
5,5% 20,0% 25,5% 41,8% 7,3% Starkere Lieferantenbindung
7,4% 7,4% 50,0% 31,5% 3,7% Friiherkennung von Lieferantenproblemen
12,7% 16,4% 43,6% 27,3% 0,0% Erhdéhung der Lieferantenzuverlassigkeit
21,8% 23,6% 27,3% 25,5% 1,8% Verbesserung der Ausgabentransparenz
21,8% 32,7% 29,1% 16,4% 0,0% Reduktion der Lieferantenanzahl
52,7% 25,5% 18,2% 3,6% 0,0% Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich

e Im Bereich Lieferantenmanagement/E-SRM werden als starkste Auswirkungen die Erh6hung der Prozesstrans-
parenz und der Compliance sowie die verbesserte Planung und Bearbeitung der Lieferantenbeziehung genannt.

o Die starkere Lieferantenbindung, die Friiherkennung von Lieferantenproblemen und die Erhéhung der Lieferanten-
zuverlassigkeit werden (nur) im mittleren Bereich registriert.

o Die Verbesserung der Ausgabentransparenz und die Reduktion der Lieferantenanzahl werden im Bereich ,kaum®
bis ,teils/teils* angegeben.

e Bei 52,7 % der Unternehmen trat keine, bei weiteren 25,5 % nur eine geringfiigige Mitarbeiterreduktion im Beschaf-
fungsbereich durch diese Lésungen ein.

E-SCM

nicht kaum teilstteils Stark ssteath Auswirkung
0,0% 8,0% 28,0% 50,0% 14,0% Senkung der Prozesskosten
4,0% 10,0% 28,0% 44,0% 14,0% Stéarkere Lieferantenbindung
4,1% 8,2% 30,6% 46,9% 10,2% Erhéhung der Prozesstransparenz und Compliance
6,3% 8,3% 33,3% 35,4% 16,7% Erhéhte Transparenz lber Liefer-/Verfigbarkeitsdaten
6,0% 8,0% 30,0% 50,0% 6,0% Verbesserte Planung und Bearbeitung der Lieferantenbeziehung
2,1% 18,8% 31,3% 37,5% 10,4% Fruherkennung von Lieferproblemen
10,0% 18,0% 36,0% 28,0% 8,0% Erhéhung der Lieferantenzuverlassigkeit
16,3% 18,4% 28,6% 32,7% 4,1% Verringerung Working Capital
27,1% 14,6% 25,0% 25,0% 8,3% Verlagerung der Versorgungsverantwortung (Vendor Managed Inventories
46,9% 24,5% 18,4% 8,2% 2,0% Mitarbeiterreduktion im Beschaffungsbereich

e Bei den E-SCM-Losungen werden die folgenden Auswirkungen tendenziell als stark in den Unternehmen
registriert, wobei hinsichtlich der Intensitdt kaum Unterschiede bestehen: Senkung der Prozesskosten, starkere
Lieferantenbindung, Erhdhung der Prozesstransparenz und der Compliance, Erhéhung der Transparenz Uber
Liefer-/Verfugbarkeitsdaten, verbesserte Planung und Bearbeitung der Lieferantenbeziehung sowie die Friher-
kennung von Lieferantenproblemen.

e Im mittleren Bereich werden als Auswirkungen die Erhéhung der Lieferantenzuverlassigkeit, die Verringerung des
Working Capital und die Verlagerung der Versorgungsverantwortung (Vendor Managed Inventories) bewertet.

e Bei 46,9 % der Unternehmen resultierte die Nutzung der E-SCM-L6sung nicht in einer Reduktion der Mitarbeiter im
Beschaffungsbereich, bei weiteren 24,5 % nur in geringfligigem Mal3e.
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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 30,0 % 7,0 % 18,8 % 7,4 % 11,8 % 14,6 %
(+/- 22,5%) (+/- 8,1%) (+/- 19,6%) (+/- 8,3 %) (+/- 14,2 %) (+/- 11,3 %)
Industrie 28,8 % 6,0 % 17,2 % 6,6 % 12,6 % 12,8 %
(+/- 22,4 %) (+/- 5,4 %) (+/- 18,0%) (+/- 5,8 %) (+/- 16,8%) (+/- 11,7 %)
Dienstleistung|31,1 % 6,8 % 18,2 % 11,2 % 10,6 % 18,3 %
(+/- 21,5 %) (+/- 7,4 %) (+/- 14,2 %) (+/- 11,5 %) (+/- 9,2 %) (+/- 10,5 %)
GU/Konzerne [29,5 % 6,8 % 20,0 % 7,8 % 10,7 % 14,2 %
(+- 22,7 %) (+/- 6,6 %) (+/- 20,4 %) (+/- 8,2 %) (+/- 7,6 %) (+/- 9,8 %)
KMU 30,3 % 7,1 % 16,9 % 6,8 % 13,3 % 15,3 %
(+/- 22,6 %) (+/- 9,4 %) (+/- 18,8 %) (+/- 8,7 %) (+/- 20,6 %) (+/- 13,8 %)

e Bei Prozesskosten konnten die Unternehmen durchschnittlich 30,0 % bei Katalogsystemen, 18,8 % bei Ausschrei-
bungslésungen und 11,8 % bei Auktionsldsungen einsparen, wobei die Einsparungen — sicherlich je nach Aus-
gangslage — zum Teil erheblich schwanken. Dies deutet darauf hin, dass einerseits die Systeme unterschiedlich
umfassend und nicht Gberall gleich professionell eingesetzt werden. Andererseits variiert natrlich das Leistungs-
und Kostenniveau vor der Einfiihrung des Tools.

e Bei den Einstandspreisen konnten die Unternehmen durchschnittlich 7,0 % bei Katalogsystemen, 7,4 % bei Aus-
schreibungslésungen und 14,6 % bei Auktionsldésungen einsparen. Allerdings gibt es auch hier einige Unterneh-
men, die deutlich darunter lagen und keine Einsparungen erzielten, aber auch Firmen, die weitaus mehr Einspa-
rungen erzielen konnten. Auch hier gilt, dass die Professionalitat bei der Reduzierung von Einstandspreisen vor
dem Einsatz der Tools, wie auch nach deren Einfiihrung stark voneinander abweichen dirfte.

e Tendenziell erzielen Dienstleistungsunternehmen héhere Einsparungen hinsichtlich der Einstandspreise bei
Ausschreibungen und Auktionen. Alle anderen Einsparungen sind in etwa vergleichbar.

o KMU erzielen in etwa ahnliche Kosteneinsparungen wie GrofRunternehmen/Konzerne, d.h., sie besitzen offenbar
diesbeziglich keine systematischen Nachteile durch die geringere Unternehmensgréf3e. Bei Katalogsystemen und
Auktionen realisieren KMU sogar hohere Einstandspreiseinsparungen, was u.U. aufgrund der kleineren Beschaf-
fungsvolumina und der begrenzten Marktmacht nicht zu erwarten ware. Allerdings ist auch hier die individuelle
Ausgangslage zu berticksichtigen, 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

40,9% 28,6% 60,0% 33,3% 42,1 % Fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund zu geringer Anzahl Bestellungen in
diesem Bereich

36,4% 57,1% 0,0% 0,0% 42,1 % Zu geringe ,Katalogféhigkeit" der relevanten Produkte/Dienstleistungen

31,8% 214 % 60,0% 33,3% 31,6% Kosten der Systeme (fur Anschaffung und Betrieb bzw. Nutzung sind zu
hoch)

22,7% 21,4 % 40,0% 0,0% 26,3% Einsparpotenzial bei Prozesskosten in Bezug zum aktuellen Prozess zu
gering

13,6% 71 % 20,0% 33,3 % 10,5% Lieferanten kdnnen die Systeme nicht unterstiitzen

13,6% 21,4 % 0,0% 33,3 % 10,5% Interne Voraussetzungen (Technik, Daten) nicht gegeben

9,1% 7,1% 0,0% 33,3 % 5,3% Notwendige Ressourcen/Mitarbeiter nicht verfligbar

9,1% 71% 20,0% 0,0 % 10,5% Unternehmensinterne (nutzerseitige) Ablehnung

0,0% 0,0 % 0,0% 0,0 % 0,0% Rechtliche Hindernisse

e Bei den Unternehmen, die Kataloglésungen als fur sich nicht relevant ansehen, verweisen 40,9 % auf die
fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund zu geringer Anzahl Bestellungen. 36,4 % geben an, dass die relevanten Pro-
dukte oder Dienstleistungen eine zu geringe ,Katalogfahigkeit* aufweisen. Wodurch diese im Einzelnen begriindet
ist, lasst sich aus der Befragung nicht ableiten. Diese Grinde missen als ,gegeben” hingenommen werden, d.h.,
hier zeichnet sich nicht ab, dass mittelfristig der Einsatz sinnvoll werden kénnte, sofern unterstellt werden kann,
dass diese Aussagen auf fundierten Abschatzungen bzw. Analysen in den Unternehmen beruhen.

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

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 fir GrolRunternehmen/Konzerne
sowie fUr Dienstleister sind damit als anekdotisch anzusehen.
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Immerhin 31,8 % der Unternehmen erachten die Kosten der Systeme als zu hoch und 22,7 % sehen das Ein-
sparpotenzial bei den Prozesskosten durch die Verbesserung des Bestellprozesses als zu gering.
Alle anderen Griunde spielen eine untergeordnete Rolle.

Ausschreibungen

Gesamt Industrie DL Gu/ KMU Hinderungsgrund
Konzerne

43,5% 46,8% 40,0% 30,8% 46,9% Keine signifikanten Einsparungen gegenuber der bisherigen Geschéftsab-
wicklung zu erwarten

41,9% 40,4% 60,0% 38,5% 42,9% Fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund zu geringen Beschaffungsvolumens in
diesem Bereich

24,2% 27,7% 20,0% 53,8% 16,3% Notwendige Ressourcen/Mitarbeiter nicht verfligbar

21,0% 21,3% 0,0% 15,4% 22,4% Unternehmens-/branchenspezifische Prozesse bisher durch Tools nur unzu-
reichend unterstitzt

21,0% 21,3% 0,0% 23,1% 20,4% Kosten der Systeme (fur Anschaffung und Betrieb bzw. Nutzung sind zu
hoch)

17,7% 19,1% 0,0% 38,5% 12,2% Interne Voraussetzungen (Technik, Daten) nicht gegeben

12,9% 14,9% 0,0% 30,8% 8,2% Unternehmensinterne Ablehnung

9,7% 10,1% 0,0% 7,7% 10,2% Lieferanten kdnnen die Systeme nicht unterstiitzen

0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% Rechtliche Hindernisse

Bei den Unternehmen, die Ausschreibungslésungen als fir sich nicht relevant einschatzen, geben 43,5 % der
Unternehmen an, dass sie keine signifikanten Einsparungen — sowohl hinsichtlich Einstandspreisen als auch
Prozesskosten — gegeniiber der aktuellen Geschaftsabwicklung erwarten. Auch hier kann aus der Befragung nicht
geschlussfolgert werden, inwieweit diese Einschatzungen auf substantiierte Analysen zurtickgehen. 41,9 % gehen
davon aus, dass sie ein zu geringes Beschaffungsvolumen abwickeln kdnnten, so dass sich die Lésungen nicht
amortisierten. Damit korrespondierend sind auch die 21,0 % der Unternehmen zu sehen, die die Kosten der
Systeme als Hinderungsgrund sehen.

Fast jedes vierte Unternehmen (24,2 %) fuhrt allerdings auch an, dass die notwendigen Ressourcen bzw.
Mitarbeiter nicht zur Verfiigung stehen, bei 17,7 % fehlen interne Voraussetzungen hinsichtlich Technik und Daten
sowie bei 12,9 % treffen die Systeme auf unternehmensinterne Ablehnung. Hierbei handelt es sich um Griinde, die
als unternehmensintern ,behebbar* anzusehen sind.

21,0 % der Unternehmen geben an, dass spezifische Prozesse nicht unterstiitzt werden. Hier besteht auf
Anbieterseite dieser Lésungen offenbar noch Handlungsbedarf.

Mangelnde Unterstiitzung der Systeme durch Lieferanten oder rechtliche Hindernisse werden dagegen kaum oder
gar nicht genannt.

Einkaufsauktionen

Gesamt Industrie DL K Gu/ KMU Hinderungsgrund
onzerne

51,8% 55,1% 31,6% 31,4% 60,8% Keine signifikanten Einsparungen gegenuber der bisherigen Geschéftsab-
wicklung zu erwarten

45,6% 43,5% 68,4% 42,9% 46,8% Fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund zu geringen Beschaffungsvolumens in
diesem Bereich

18,4% 23,2% 15,8% 22,9% 16,5% Notwendige Ressourcen/Mitarbeiter nicht verfligbar

18,4% 17,4% 26,3% 20,0% 17,7 Kosten der Systeme (fur Anschaffung und Betrieb bzw. Nutzung sind zu
hoch)

14,0% 18,8% 0,0% 20,0% 11,4% Unternehmensinterne Ablehnung

12,3% 14,5% 15,8% 22,9% 7,6% Interne Voraussetzungen (Technik, Daten) nicht gegeben

9,6% 11,6% 5,3% 8,6% 10,1% Unternehmens-/branchenspezifische Prozesse bisher durch Tools nur unzu-
reichend unterstitzt

8,8% 13,0% 0,0% 2,9% 11,4% Lieferanten kdnnen die Systeme nicht unterstiitzen

6,1% 2,9% 0,0% 14,3% 25% Rechtliche Hindernisse

Bei den Unternehmen, die Auktionsldsungen als fir sich nicht relevant ansehen, geben — &hnlich wie bei elektro-
nischen Ausschreibungen — 51,8 % der Befragten als Hauptgrund ein zu geringes Einsparpotenzial sowie
nachfolgend mit 45,6 % ein zu geringes, in Frage kommendes Beschaffungsvolumen an.

Mit deutlichem Abstand folgen die restlichen Griinde, wobei die notwendigen internen Ressourcen sowie die
Kosten der Systeme noch jeweils von 18,4 % der Unternehmen genannt werden.

Im Gegensatz zu allen anderen Tools werden auch von einigen Unternehmen rechtliche Hinderungsgriinde ange-
fuhrt, wobei es sich hier vor allem um Unternehmen der 6ffentlichen Hand handelt.
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Lieferantenmanagement/E-SRM

Gesamt Industrie DL Gu/ KMU Hinderungsgrund
Konzerne

51,0% 50,0% 50,0% 37,5% 57,1% Keine signifikanten Verbesserungen gegenuber der bisherigen Vorgehens-
weise zu erwarten

37,3% 46,7% 33,3% 50,0% 31,4% Notwendige Ressourcen/Mitarbeiter nicht verflighar

29,4% 36,7% 16,7% 25,0% 31,4% Kosten der Systeme (fur Anschaffung und Betrieb bzw. Nutzung sind zu
hoch)

25,5% 23,3% 33,3% 0,0% 37,1% Fehlende Wirtschatftlichkeit aufgrund zu geringer Lieferantenanzahl in die-
sem Bereich

23,5% 30,0% 16,7% 37,5% 17,1% Interne Voraussetzungen (Technik, Daten) nicht gegeben

13,7% 20,0% 0,0% 25,0% 8,6% Unternehmensinterne Ablehnung

11,8% 16,7% 0,0 % 6,3% 14,3% Unternehmens-/branchenspezifische Prozesse bisher durch Tools nur unzu-
reichend unterstitzt

5,9% 6,7% 0,0% 0,0% 8,6% Lieferanten kdnnen die Systeme nicht unterstiitzen

2,0% 0,0 % 0,0% 6,3% 0,0 % Rechtliche Hindernisse

Im Bereich Lieferantenmanagement/E-SRM wird von Uber der Halfte der Unternehmen (51,0 %) angegeben,
dass die bisherige Vorgehensweise nicht wesentlich durch ein entsprechendes Tool fur Lieferantenmanagement/E-
SCM verbessert werden kann.

37,3 % der Unternehmen geben aber auch an, dass sie nicht Gber die notwendigen Ressourcen bzw. Mitarbeiter
verfligen, und bei 23,5 % fehlen die internen Voraussetzungen hinsichtlich Technik und Daten — beides Griinde,
die durchaus unternehmensintern steuerbar sind.

Wesentlich aus Sicht der Unternehmen sind aber auch die zu hohen Kosten der Systeme (29,4 %) sowie die
fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund einer zu geringen Lieferantenanzahl (25,5 %).

Die weiteren aufgefiihrten Griinde spielen nur eine untergeordnete Rolle.

E-SCM
. GU/ .
Gesamt Industrie DL KMU Hinderungsgrund
Konzerne

48,0% 51,4% 50,0% 40,0% 53,3% Keine signifikanten Einsparungen gegenuber der bisherigen Geschéftsab-
wicklung zu erwarten

30,7% 34,3% 25,0% 20,0% 37,8% Fehlende Wirtschaftlichkeit aufgrund des zu geringem Umfangs des Da-
tenaustausches in diesem Bereich

22,7% 34,3% 6,3% 20,0% 24,4% Notwendige Ressourcen/Mitarbeiter nicht verfiigbar

20,0% 17,1% 25,0% 23,3% 17,8% Kosten der Systeme (fuir Anschaffung und Betrieb bzw. Nutzung sind zu
hoch)

14,7% 17,1% 12,5% 26,7% 6,7% Interne Voraussetzungen (Technik, Daten) nicht gegeben

12,0% 20,0% 0,0% 10,0% 13,3% Unternehmensinterne Ablehnung

9,3% 8,6% 18,8% 10,0% 8,9% Unternehmens-/branchenspezifische Prozesse bisher durch Tools nur unzu-
reichend unterstitzt

5,3% 5,7% 12,5% 3,3% 6,7% Lieferanten kdnnen die Systeme nicht unterstiitzen

0,0% 0,0 % 0,0% 0,0% 0,0% Rechtliche Hindernisse

Im Bereich E-SCM werden von fast der Halfte der Unternehmen (48,0 %), die diese Lésungen als fir sich nicht
relevant erachten, keine signifikanten Verbesserungen gegeniiber der aktuellen Geschéaftsabwicklung vermutet. Mit
etwas Abstand wird danach von 30,7 % der Unternehmen der zu geringe Umfang des Datenaustausches
hinsichtlich einer Amortisation der Systeme angefihrt.

Wie bei Lieferantenmanagement/E-SRM folgen nicht verfiigbare Ressourcen und Mitarbeiter (22,7 %) vor den aus
Sicht der Unternehmen zu hohen Kosten der Lésungen (20,0 %) als Hinderungsgrund. Bei 14,7 % fehlen die
internen Voraussetzungen hinsichtlich der Technik und Datengrundlage und bei 12,0 % liegt eine unternehmens-
interne Ablehnung vor.

Alle anderen aufgefiihrten Ursachen scheinen keine grof3e Bedeutung zu besitzen.
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Fazit

Die Studie ,Elektronische Beschaffung” des Bundesverbands Materialwirtschaft, Einkauf und Logistik e.V.
(BME) und des Lehrstuhls fur Industriebetriebslehre (Prof. Dr. Ronald Bogaschewsky) der Universitat Wirz-
burg wurde dieses Jahr mittlerweile zum zehnten Mal durchgefihrt. Zum Jubildum konnte dabei mit 274
Teilnehmern die héchste Beteiligung registriert werden.

Das Fazit der diesjahrigen Studie ist zweigeteilt: Auf der einen Seite sind die elektronischen Tools zur Un-
terstiitzung der Beschaffung aus den meisten Unternehmen nicht mehr wegzudenken. Uber 70 % der
befragten Unternehmen nutzen mindestens eine der Anwendungen. Auch bestatigen sich erneut die
Erfolge in den Unternehmen. An erster Stelle werden dabei bei den meisten Tools positive Auswir-
kungen auf die Prozesse genannt — sowohl qualitativ (Prozessstabilitit sowie Prozesstransparenz/
Compliance) als auch messbare wie Prozesskostensenkungen. Im Mittel gaben die Unternehmen eine
Senkung der Prozesskosten bei dezentralen Bestellprozessen (Katalogsysteme) um 30,0 %; bei Aus-
schreibungsprozessen um 18,8 % und bei Verhandlungsprozessen (Auktionen) um 11,8 % an. Natrlich
werden bei diesen Losungen auch Einstandspreissenkungen realisiert. Im Mittel erzielten die Unterneh-
men im Bereich der C-Guter (elektronische Kataloge) insbesondere durch Reduktion des Maverick Buyings
und die Bindelung und Straffung des Sortiments Einsparungen in Hohe von 7,0 % sowie bei A- und B-Gui-
tern durch eine Erweiterung des Anbieterkreises und eine Intensivierung des Wettbewerbs durch Aus-
schreibungssysteme 7,4 % und durch Auktionssysteme 14,6 %. Auch dieses Jahr konnte hinsichtlich der
erzielbaren Erfolge kein Unterschied zwischen GroRunternehmen/Konzernen und KMU konstatiert werden!

Auf der anderen Seite ist nun schon Uber langere Zeit zu beobachten, dass sich zum einen die Unter-
nehmen eine (deutlichere) Steigerung der Nutzungsintensitéat bei allen Tools Jahr fur Jahr vornehmen, in
der Studie sich aber eine gewisse Stagnation hinsichtlich der tatséachlichen Realisierung abzeichnet. Auch
halten je nach Anwendung nur 4-15 % der Teilnehmer ihre Umsetzung fir ,Best practice”. Die Griinde hier-
fur durften sowohl bei den Lésungsanbietern als auch den anwendenden Unternehmen zu suchen sein.
Obwohl die Funktionalitdten der Tools grundsatzlich positiv gesehen werden, erhoffen sich doch viele
Anwender die einfache Bedienbarkeit der Tools, wie man sie aus der privaten Internet-Nutzung gewohnt ist.
Haufig steht hier aber noch der ,grundlegende Kampf‘ mit der fehlerfreien Integration der Prozesse in die
IT-Welt der Unternehmen im Vordergrund. Nicht zuletzt wird daher auf Seiten der anwendenden
Unternehmen ,Standards, Standards, Standards...” fir die nach wie vor sehr heterogene Prozessland-
schaft gefordert. Auch wenn die technische Seite schnell als Schuldiger ausgemacht ist, so darf nicht ver-
kannt werden, dass sehr haufig auch unternehmensinterne, fachliche Fragestellungen nicht mit der notwen-
digen Konsequenz angegangen und beantwortet werden. Nur mit einem ausgereiften Fachkonzept konnen
die elektronischen Hilfsmittel die volle Wirkung entfalten, die Softwareinstallation allein reicht dazu nicht
aus. Zum anderen setzen je nach Tool 20 bis 45 % der befragten Unternehmen die entsprechende L6-
sung noch nicht ein, obwohl sie eigentlich relevant ware. Von diesem ,Bodensatz* schaffte es tber die
letzten Jahre auch nur ein Bruchteil in die tatsachliche Anwendung. Insbesondere KMU sind hier betroffen
und kdnnen die Potenziale noch nicht erschlieRen. Hier bleibt festzustellen, dass — neben den angefiihrten
technischen und unternehmensinternen Problemen — die Ldsungen zum Grof3teil auf Grofl3unterneh-
men/Konzerne und den gréReren Mittelstand zielen und fir den kleineren Mittelstand schlichtweg nicht be-
zahlbar sind. Fur diesen Bereich sind ggf. daher auch neue Geschéftsmodelle auf Anbieterseite vonndéten.
Zwar wird genau in diesem Bereich der Idee des ,Cloud Computing” bzw. ,Cloud Procurement” seit ge-
raumer Zeit langfristige Erfolgsaussichten eingeraumt, allerdings bestehen bei den meisten Unternehmen
massive Sicherheitsbedenken. Aktuell 1&sst sich noch nicht absehen, ob diese Sicherheitsproblematik zur
Zufriedenheit gelést werden kann, oder doch ein anderer Ansatz gefunden werden muss.

Elektronische Kataloge haben sich als einziges Tool sowohl bei Grol3unternehmen/Konzernen als auch
bei KMU auf breiter Basis durchgesetzt. Sieben von zehn befragten Unternehmen nutzen Katalogsysteme.
Auch ist die Quote der Neueinfihrungen im letzten Jahr die héchste unter allen Losungen gewesen. Es ist
das Standardtool der elektronischen Beschaffung, dem sich dauerhaft nur der (sehr) kleine Mittelstand ent-
ziehen kann. Nichtdestotrotz gibt es in diesem Bereich noch sehr viel Arbeit fir die meisten Unternehmen,
um das volle Potenzial zu erschlie3en, da nur jedes flnfte Unternehmen es schafft, mehr als 75 % der
katalogfahigen Bestellpositionen tatsachlich tiber die Systeme abzuwickeln.

Elektronische Ausschreibungen sind das Tool mit dem zweitgroRten Durchdringungsgrad, allerdings mit
deutlichem Abstand zu Katalogsystemen. Knapp 40 % der befragten Unternehmen setzen Ausschreibun-
gen ein. Bei GroBunternehmen/Konzernen ist auch weiterhin von einer zunehmenden Verbreitung auszu-
gehen — hier wollen nur ca. 15 % auf lange Sicht auf diese Lésungen verzichten. KMU sind gegentiber dem
Vorjahr allerdings etwas skeptischer. Hier sehen fast 40 % keine aktuelle Relevanz, weitere 23 % eher eine
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mittelfristige. Als Grinde werden hier inshesondere Zweifel an der Wirtschaftlichkeit und der Prozess-
verbesserung angefihrt — inwieweit diese in jedem Fall berechtigt und fundiert sind, kann anhand der
Studie nicht Uberprift werden.

Elektronische Auktionen werden nur von etwas Uber 21 % der befragten Unternehmen aktuell genutzt,
dies ist die geringste Nutzungsrate aller untersuchten Tools. Insbesondere KMU sehen hier nur ein sehr
begrenztes Potenzial, um den Verhandlungsprozess mit Lieferanten sinnvoll zu unterstiitzen. Drei von vier
KMU sehen kurzfristig keine Anwendung, ca. 61 % verneinen den Einsatz auf absehbare Zeit komplett.
Zwar beurteilen GroRunternehmen/Konzerne die Einsatzmdglichkeiten positiver, dennoch setzen erst ca.
32 % Auktionen ein. Dass die Mehrheit der Unternehmen hier Losungen bevorzugt, die von Dienstleistern
betreut werden, unterstreicht in Verbindung mit der geringen Nutzungsintensitat, dass es sich in der Regel
um ausgewahlte, einzelne Verhandlungen handelt und weniger um ein Tool im taglichen Einsatz.

Der Einsatz von Tools fur Lieferantenmanagement/E-SRM durfte in relativ enger fachlicher Verbindung
mit dem Einsatz elektronischer Ausschreibungen erfolgen. Die Lésungen fir Lieferantenmanagement/E-
SRM wiesen (wie schon im Vorjahr) den hdchstens Planungsstand auf, was allerdings (noch) nicht in eine
adaquate Einfihrungsquote miindete. Zum einen durfte dies in der Komplexitat der Schnittstellen dieser
Systeme liegen, um die Daten aus verschiedenen unternehmensinternen und -externen Quellen zusam-
menzufiihren. Zum anderen lasst sich die Wirtschaftlichkeit der Lésungen hier noch deutlich schwieriger
nachweisen als bei den rein prozessorientierten Tools. Ob die Angleichung der Nutzungsquoten an die der
elektronischen Ausschreibungen erfolgt, héangt also auch in hohem Male davon ab, wie diese beiden
Problemfelder durch die Unternehmen und Toolanbieter gelést werden kdnnen.

Unverdndert zum letzten Jahr werden Ldésungen im Bereich E-SCM bei ca. 60 % der Unternehmen auf
lange Sicht als relevant eingestuft — wobei die Einschatzungen von KMU und GrofRunternehmen/Konzernen
nahezu identisch sind. Aktuell nutzen entsprechende Systeme aber erst 27,0 % der Unternehmen, 12,4 %
planen aktuell die Einfihrung. Hinsichtlich der Nutzungsquote platziert sich E-SCM damit zwar vor
Auktionen, aber dennoch nur auf dem zweitletzten Platz aller hier betrachteten E-Tools. Dabei muss darauf
hingewiesen werden, dass die Potenziale zur Automatisierung der Abstimmung mit Lieferanten in der
Supply Chain sicherlich stark von Branche zu Branche variieren, was in der Befragung nicht differenziert
wurde.

In welchem Umfang Web 2.0-Technologien wie Wikis, Blogs oder Professional (Social) Networks diese
.Klassischen" Tools beeinflussen werden, spielt bei den Befragten bisher kaum eine Rolle. Die Einfihrung
von internen Web 2.0-Networks erreicht in einigen Unternehmen allerdings mittlerweile auch den Einkauf
und konnte — insbesondere fiir die haufig genannte Problematik der Integration der verschiedenen Tools —
einen entscheidenden Impuls bei der weiteren Intensivierung der elektronischen Beschaffung geben.
Bislang wird Web 2.0 jedoch fast ausschlie3lich unter dem ,externen” Aspekt des Erfahrungsaustausches,
der Ideenfindung und der Kontaktpflege gesehen. Dies ist sicherlich ein gewichtiger Aspekt, aber nur ein
Teil des Potenzials.

Die Tools der elektronischen Beschaffung bieten ein grol3es Potenzial fir den Einkauf, um sich vom opera-
tiven Ballast zu befreien und auf die strategischen — letztendlich wettbewerbsentscheidenden — Fragestel-
lungen konzentrieren zu kénnen. Die diesjdhrige Studie zeigt, dass der Uberwiegende Teil der Unterneh-
men diesen Weg bereits erfolgreich beschreiten, allerdings die Mehrheit noch (lange) nicht im Ziel ange-
kommen ist. Sowohl die Ldsungsanbieter als auch die Unternehmen sind somit weiterhin gefordert,
technisch und fachlich die Tools und die zugrundeliegende Prozesse kontinuierlich zu verbessern.
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