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. Office-Papiere

Obwohl die papierlosen Prozesse
im Blro zunehmen, bleibt Papier
ein unersetzliches Medium der
Kommunikation. Die Vielzahl von
Papierqualitaten lasst dabei viel
kreativen Raum zur Gestaltung.
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Die Winsche sind gro83, aber...

JJrendgefliister 2016/17": Onventis
hat mit Unterstiitzung des BME 240
Unternehmen zu ihrer strategischen
Planung sowie Investitionen in Ein-
kauf und Beschaffung befragt. Fazit:
Die Digitalisierungswiinsche sind
groB, an der Umsetzung mangelt es
scheinbar noch an vielen Ecken.

An der Trendumfrage beteiligten sich gréBtenteils
Fuihrungskrafte und CPO (Chief Procurement Officer)
aus allen Branchen, ein Drittel davon aus GroBun-
ternehmen mit bis zu hundert Einkaufern und 25
Prozent aus mittelstédndischen Betrieben mit bis zu
zehn Mitarbeitern in Einkauf und Beschaffung.
Insgesamt geben 98 Prozent an, dass Digitalisierung
fiir sie ein wichtiges Thema ist, doch die Investiti-
onsbereitschaft zeugt nicht in allen Bereichen von
dieser hohen Prioritat. Wenn 99 Prozent der Beschaf-
fer das Supplier Networking fiir relativ wichtig erach-
ten, jedoch 38 Prozent noch gar keine Budgets dafiir
einplanen, klafft da eine gewaltige Liicke. Dement-
sprechend ist die Reaktionszeit im Einkauf oft alles
andere als agil, was sich besonders bei Marktveran-
derungen zeigt. So kann tber die Halfte (52 Prozent)
erst binnen von Wochen auf Verédnderungen im
Unternehmen reagieren und nur 26 Prozent innerhalb
weniger Tage. Im Wesentlichen haben die langsa-
men Reaktionszeiten ihre Ursache in der unzurei-
chenden digitalen Prozessunterstiitzung. ,Was heu-
te am Budget fiir das Netzwerken gespart wird,
schlagt sich morgen auf die Beschaffungskosten
nieder”, prognostiziert Onventis-CEO Frank Schmidt.
Am Ende zahle man beim Einkauf drauf.

Spend Analysis: kein Budget eingeplant

ist einem GroBteil (85 Prozent) der Umfrage-
teilnehmer wichtig bis sehr wichtig, trotzdem
investieren auch beim SRM noch 20 Prozent
Uberhaupt nicht oder nur unzureichend. In
den zurtickliegenden Jahren wurde zwar viel
fiir Relationship Management getan, aber
vorwiegend mit Fokus auf den Kunden, sprich
CRM und Vertriebsunterstiitzung - die Liefe-
rantenbeziehung wurde dabei teils stiefmiit-
terlich vernachlassigt. ,Wer eine partner-
schaftliche Lieferantenbeziehung pflegt, der
betrachtet seine Lieferanten fiir ebenso
wichtig, wie seine Kunden”, betont der
Onventis-CEO. Fast identisch verhalt es sich
beim Sourcing und Contract Management.
Beide Bereiche halten 85 Prozent der 240
befragten Unternehmen fiir wichtig bis sehr

Onventis-CEO Frank
Schmidt: ,Nur wer seine
Lieferanten und Einkaufs-

prozesse genau kennt, der
kann Risiken reduzieren.”

wichtig, doch auch hier hélt sich die Investitionsbereitschaft in Grenzen:
Fiir Sourcing steht 42 Prozent der Beschaffer nur teilweise oder gar kein
Budget zur Verfiigung, fiir Contract Management hat mit 55 Prozent mehr
als die Halfte keine ausreichenden Mittel an der Hand. ,Da besteht noch
erheblich Nachholbedarf bei der Digitalisierung des Einkaufs”, so das Fazit
von Frank Schmidt. ,Nur wer seine Lieferanten und Einkaufsprozesse genau
kennt, der kann Risiken reduzieren, Engpésse friihzeitig erkennen und bei

Bedarf gezielt gegensteuern.”
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Trends im Einkauf
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gezielt Potenziale und Risiken zu ermitteln.

Auch das Supplier Relationship Management (SRM) , Trendgefliister 2016/2017" (Grafik Trends im Einkauf, Onventis)
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