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Lieferanten mit dem direkten Draht
zum Kunden

Rechnungen nur in Papierform bereitzustellen, kann sich heutzutage kaum ein Lieferant mehr leisten.
Gerade Grosskunden setzen immer mehr auf die elektronische Beschaffung und erwarten von
ihren Lieferanten elektronische Produktdaten und Rechnungen. Ein Trend, von dem beide
Seite profitieren konnen.

Auf die elektronische Beschaffung dréngen vor allem Grosskunden. Vorteile gibt es aber auch auf Lieferantenseite.

Von Julia Nierle

Die Beschaffungsprozesse mittels
IT effizienter, transparenter und
kostengiinstiger zu gestalten, das
war das Ziel, das UBS 1999 mit dem
Einstieg in die elektronische
Beschaffung (E-Procurement) ver-
folgte. Die Grossbank kauft in der
Schweizjahrlich Giiter und Dienst-
leistungen in Milliardenhdhe ein.
Standardisierte und vereinfachte

Bestell- und Rechnungspriifpro-
zesse konnen daher zu erheblichen
Kosteneinsparungen beitragen.
Den Anfang machten bei UBS
einige wenige Direktanbindungen
mit Biiromateriallieferanten. Mitt-
lerweile ist ein richtiges Netzwerk
entstanden, in das Lieferanten ent-
sprechend ihren Mdglichkeiten
eingebunden werden kénnen.
Diese Entwicklung beim Schwei-
zer Finanzinstitut steht stellvertre-

tend fiir viele andere Kunden von
Lieferanten. E-Procurement setzt
sich immer mehr durch und so ge-
ben viele Unternehmen denjenigen
Lieferanten den Vorzug, die dieneu-
en Anforderungen erfiillen. Wer als
Lieferant nicht den Anschluss ver-
passen will, sollte daher die Be-
schaffungsprozesse weitgehend
elektronisch unterstiitzen. Die Kun-
den erwarten vor allem die Bereit-
stellung elektronischer Produktda-
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ten und die elektronische Rech-
nungsstellung.

Fehlerfreie Bestellungen und

Rechnungen
UBS setzt beim E-Procurement auf
das Know-how spezialisierter

Dienstleister wie Swisscom IT Ser-
vices. Deren Plattform Conextrade
dient als Drehscheibe fiir den elek-
tronischen Datenaustausch mit der
Grossbank. Als weiterer IT Service
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Provider unterstiitzt Heiler Soft-
ware die Aufbereitung der Produkt-
daten fiir den sogenannten Multi-
lieferantenkatalog. Durch diese
Auslagerung an Experten kann
UBS Kosten sparen und das System
fiir Lieferanten attraktiver gestal-
ten. Denn diese Dienstleister verfii-
geniiber Anbindungen zu weiteren
bestehenden beziehungsweise po-
tenziellen Kunden.

Von Lieferanten mit einem gros-
seren Belegvolumen verlangt die
Grossbank, dass sie sich an Conex-
trade anschliessen. Bei mehrals 50
Rechnungen pro Lieferant und Jahr
fordert UBS die elektronische Rech-
nungsstellung. Im Idealfall sind
diese Lieferanten in der Lage, elek-
tronische Bestellungen zu verarbei-
ten. Die Daten durchlaufen dann
den gesamten Auftrag ohne dass
die Papierdokumente manuell ab-
getippt werden miissen. Der Vor-
teil: maximale Automatisierung
und damit weitgehende Fehlerfrei-
heit. Da es aber auch wichtige Lie-
feranten gibt, die nur mit unver-
héltnisméssigem Aufwand fiir die
elektronische Rechnungsstellung
gewonnen werden kénnen, liess
sich UBS etwas einfallen. Dank ei-
ner zentralen Scanning-Losung ge-
hen mittlerweile auch Papierrech-
nungen elektronisch in den Rech-
nungspriifungsprozess von UBS
ein. Sie konnen damit problemlos
intern elektronisch weiterverarbei-
tet und archiviert werden.

Der elektronische Produktkatalog
spieltfiir die reibungslose Bestellab-
wicklung eine zentrale Rolle. Die ge-
wiinschten Produkte sollen schnell
gefunden werden, die Produktdaten
miissen aktuell sein und die Preise
mit den vereinbarten Konditionen
iibereinstimmen. Im von Heiler be-
triebenen UBS-Multilieferantenka-
talog werden iiber 350 Kataloge von
UBS-Lieferanten mit fast 80000 Ar-
tikelpositionen gefiihrt. Soll ein neu-
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kostengiinstige, trans-
parente und nachvoll-
ziehbare Ablaufe verfii-
gen. Gerade bei ad-
ministrativen Prozes-
sen soll deshalb durch
Nutzung der IT und
durch Standardisierung
der Abldufe die Effi-
zienz gesteigert wer-
den. So setzen Grossor-
ganisationen vermehrt
auf die elektronische
Beschaffung, um Trans-
aktionen von der Be-

stellung tiber die Rechnung bis zur Bezah-
lung elektronisch abzuwickeln. Das erhoht
die Transparenz und reduziert die Kosten.
Das Beispiel der UBS zeigt eindriicklich
auf, dass das Potenzial von E-Procurement
nur genutzt werden kann, wenn die Liefe-
ranten fiir elektronische Prozesse gewonnen

werden konnen. Dafiir muss eine Infrastruk-
tur geschaffen werden, die es den Geschéfts-
partnern ermoglicht, auf einfache Art und
Weise die Systeme miteinander zu ver-
binden.

Der umsichtige Lieferant, der heute im
Stande ist, die Prozesse seiner Kunden elek-
tronisch zu unterstiitzen, geniesst Wettbe-
werbsvorteile. Gemeinsam aufeinander
abgestimmte elektronische Ablaufe erfor-
dern Kundenverstandnis, dokumentieren
Kundenorientierung und fiithren im Idealfall
zu erh6hter Kundenbindung.
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er Lieferantin den Multilieferanten-
katalog aufgenommen werden, lie-
fert er die Katalogdaten samt Bil-
dern der UBS-Beschaffung fiir einen
Qualitédtscheck. Dies geschieht mit-
tels einer kostenlos bereitgestellten
Excel-Datei mit integrierten Priif-
mechanismen. Falls keine Nachbe-
reitungen notig sind, werden die Ka-
talogdaten vom IT Service Provider
in ein Standardformat gebracht und
als Katalog angelegt. Ab dem verein-
barten Giiltigkeitsdatum werden
die Katalogdaten im Multilieferan-
tenkatalog der UBS publiziert. Nach
erfolgreicher Publikation kénnen
die Kataloge mithilfe der speziellen
Excel-Datei jederzeit bequem ak-
tualisiert werden. Der Lieferant
muss fiir das Update lediglich den
gesamten Katalog samt Bildern mit
allen Anderungen iibermitteln — die
Priifung liegt dann beim IT Service
Provider und bei UBS.

Starkere Kundenbindung
UBS gelang es nicht immer, alle
Lieferanten fristgerecht an das Sys-

tem anzubinden. Die Bank fand
nicht bei allen die gleichen Rah-
menbedingungen und die gleiche
Begeisterung fiir ihre E-Procure-
ment-Losung vor. Dennoch istman
bei UBS mit der Losung zufrieden.
Auch den Lieferanten bringt die
elektronische Beschaffung deutli-
che Vorteile. Die Kosten fiir die
Registrierung bei der Plattform
Conextrade und die anschliessen-
den Transaktionen machen sich
schnell wieder bezahlt: Dank E-
Procurement gehen beim Lieferan-
ten nur Bestellungen ein, die auch
vollstandig sowie fachlich und
finanziell genehmigt sind. Bei UBS
garantiert das unter anderem ein
Ampelsystem, das bei jedem abge-
schlossenen Warenkorb anzeigt, ob
noch Angaben fehlen. Ein weiteres
Plus fiir die Lieferanten ist eine in
der Regel stiarkere Kundenbindung
durch die enge elektronische Ver-
zahnung der gemeinsamen Ab-
laufe. Positiv ist auch, dass durch
die Bedarfsbhiindelung beim Kun-
den héufig auch das Bestellvolu-

men wichst. Der Vorteil des Mul-
tilieferantenkatalogs wiederum ist,
dass der Kunde iiber die gleichen
und damit aktuellen Produktdaten
verfiigt wie der Lieferant. All diese
Punkte zeigen, dass obwohl vor
allem Grosskunden das Thema
elektronische Prozesse vorantrei-
ben, auch Lieferanten von diesem
Trend profitieren kénnen.

Lesen Sie die gesamte Fallstudie
online unter
www.eXperience-online.ch.
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