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Weise schummeln
zuweilen, wobei sie
ire auch noch den
is berechnen,
ler Branche.

t es zum Konzept,
rekt mit Einkaufern
ien: ,,Ublicherweise
it dem Fachhindler
in Kontakt“, sagt
Marketingleiter des
{efter-Produzenten
Jochheim GmbH &
L

aum, dass Experten
locker eine Viertel-
bestifte referieren
et auch Leitz-Chef
shl er selbst seit 20
1ift ist, staunt er
ler tiber die Neuhei-
1Z.

Digitale Einkaufsnetze

Immer mehr Unternehmen ordern Verbrauchsmaterial und Biirobedarf im Internet

ROUBEN BATHKE | KOLN

Thomas Fobbe kann sich noch gut er-
innern an die Zeiten, als er Bestellzet-
tel ausfiillen musste. Der Leiter der
Einkaufsabteilung bei der Trilux
GmbH & Co. KG im sauerlindischen
Arnsberg lieR die Materialbeschaf-
fung noch vor wenigen Jahren kom-
plett auf Papier abwickeln. Allein
das Sammeln und Auswerten der Zet-
tel kostete Fobbe und seine Kollegen
bei dem Leuchtenhersteller viele
Stunden ihrer Arbeitszeit. Und die
meiste Mithe machten die vielen ,,in-
direkten“ Giiter - jene Verbrauchs-
materialien, die Trilux fiir die eigent-
liche Produktion {iberhaupt nicht
brauchte. Mehr als 17 000 Bestellun-
gen pro Jahr erforderten Arbeit-
schutzartikel, Biiromaterial, Werk-
zeug, Glithbirnen und Sicherungen,
Klopapier und Schreibtischunterla-
gen. Dabei machten diese banalen
Utensilien, ohne die keine Firma
funktioniert, nur rund zehn Prozent
des gesamten Einkaufswertes aus.

Vor zwei Jahren hat das Unterneh-
men seinen Einkauf neu strukturiert
und auf elektronische Beschaffung
umgestellt. Ein Sortiment von rund
1700 Bedarfsgiitern steht den Mitar-
beitern nun in einem digitalen Pro-
duktkatalog zur Verfiigung. Sie ge-
ben ihre Bestellungen online ein und
bekommen die Giiter dann direkt an
den Arbeitsplatz geliefert.

Mit dem elektronischen System
konnten die Lichttechniker die Lie-
ferzeiten fiir Bedarfsgiiter deutlich
verkiirzen. Fiir den Einkauf bedeutet
das fast die Hilfte weniger Arbeit.
»Nun haben unsere Einkiufer mehr
Zeit, sich um produktionsentschei-
dende Rohstoffe zu kiimmern*, stellt
Fobbe zufrieden fest.

Wie Trilux setzen immer mehr
Unternehmen im Einkauf auf das so-
genannte E-Procurement und be-
stellen ihre Bedarfsgiiter iiber das
Internet. Dabei ersetzen elektroni-
sche Produktkataloge im Netz den
Einkauf per Bestellzettel. Das ver-
kiirzt im Vergleich zum herkémmli-
chen Verfahren die Lieferzeiten
und beschleunigt somit die gesamte

Beschaffung.

Gerade bei vergleichsweise billi-

gen Bedarfsgiitern macht sich ein
elektronisches System schnell be-
zahlt, denn dort iibersteigen die Pro-
zesskosten letztendlich hiufig den
Warenwert.
Laut Bundesverband Materialwirt-
schaft, Einkauf und Logistik (BME)
in Frankfurt setzen rund achtzig
Prozent der Unternchmen in
Deutschland bereits elektronische
Kataloge fiir den professionellen
Einkauf ein. Auch viele Mittelstind-
ler haben solche Systeme bereits
fiir sich entdeckt.

»Der Mittelstand hat verstanden
und macht beim Internet-Einkauf
Boden gut“, sagt Ronald
BogaschewskyvomLehr- & @
stuhl fiir Industriebe-
triebslehre der Universi-
tat Wiirzburg. Mittelfris- . )
tig werden auch kleinere
und mittlere Unterneh- i
men an elektronischen
Beschaffungssystemen
nicht vorbeikommen,
glaubt Bogaschewsky.
y,Denn Themen wie
strategische Beschaf-
fung auf internationa-
len Mirkten binden gy
immer mehr die Auf-
merksamkeit der Ein-
kdufer.“ Und das funk-
tioniere nur, wenn Routi-
neprozesse schneller ab-
laufen.

Auch wenn Umfragen
zufolge zwei Drittel der
mittelstindischen Unter-
nehmen davon ausgehen,
dass der Nutzen von Kata-
logsystemen deutlich stei-
gen wird, bei der Umset-
zung tun sich viele noch
schwer. Die Kosten lie-
gen schlieflich hiufigim
fiinfstelligen  Bereich,
und die Finanzkrise las-
sen viele Unternehmer
zdgern.

Das uniibersichtliche
Angebot von E-Procure-
ment-Systemen schreckt

o
gty

" >

zusitzlich ab. ,Es gibt eine Vielzahl
technisch unterschiedlicher Lésun-
gen“, sagt Matthias Steinforth, Ge-
schiftsfithrer der Internetagentur
Kernpunkt GmbH aus Kéln. Die
Spanne reicht von softwarebasier-
ten Produktkatalogen iiber persona-
lisierten Onlineshops bis hin zu digi-
talen Marktplitzen.

Kernpunkt entwickelt onlineba-
sierte Einkaufs- und Verkaufslésun-
gen. Der Dienstleister hat etwa fiir
die Bayer AG ein Bestellsystem fiir
Werbe-Drucksachen konstruiert.
Frither dauerte das Einholen von
Angeboten fiir Flyer und Broschii-
ren Tage. Das neue System kalku-
liert innerhalb einer halben Minute

die Preise untér-
. W schiedlicher Anbie-
ter. ,Das beschleu-
®w nigt den Bestellvor-
o - gang enorm und
sorgt flir Preistrans-
e parenz‘, wirbt Stein-
forth.
i Trilux-Einkaufs-
] leiter Fobbe nennt
£ ®  noch einen weiteren

i Vorteil seines E-Pro-
@ curement-Systems:
»Wir kénnen hinter-
s her alle Bestellun-
¥ gen zuordnen, nach-
vollziehen und aus-
werten. Damit haben
wir stets den Uberblick
iiber unseren Bedarf und
die Kosten.“

Das erleichtere auch
die Verhandlungen mit
Anbietern und Lieferan-
ten: ,,Wir konnen gezielt
nach passenden Anbie-
tern suchen und das Ver-
B handlungsvolumen ge-
d nau bestimmen.“

Eine Ladung Toiletten-
papier: Den Nachschub
mit solchen banalen
Jindirekten Gutern" zu
organisieren, ist

eine Herausforderung.




