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3.2.3 E-Purchasing im Einsatz bei der Siemens AG'

Wie die Procurementstrategie eines internationalen Konzerns funk-
tioniert

Die Siemens AG ist ein weltweit agierender Konzern, dessen Ein-
kauf besondere Herausforderungen bewaltigen muss. In diesem
Beitrag erfahren Sie, wie eine erfolgreiche Procurementstrategie ei-
nes GrofSkonzerns aussieht, wie ein Grofskonzern seine Einkaufs-
prozesse mithilfe von E-Purchasing optimiert und dadurch Kosten
senkt.

Schlagzeilen:

1 Procurementstrategie
2 Lieferantenstrategie
3 Materialstrategie

4 click2procure — der Siemens Buy-Side-Marktplatz als
E-Purchasing-Instrument

— click4suppliers — das eRFI-Tool von click2procure
— Die eSourcing-Tools von click2procure

— Elektronisches Katalogmanagement — die Ordering-Tools
von click2procure

m 5 Fazit

Die Siemens AG (Berlin und Miinchen) zihlt zu den weltweit
grofSten und traditionsreichsten Firmen der Elektrotechnik und
Elektronik. In rund 190 Landern unterstiitzt das vor iiber 150
Jahren gegriindete Unternehmen seine Kunden mit innovativen
Techniken und umfassendem Know-how. Der Konzern ist auf
den Gebieten Information and Communications, Automation
and Control, Power, Transportation, Medical und Lighting ta-

tig.

Die globale Organisation umfasst dabei nicht nur die Produk-
tion und den Vertrieb, sondern selbstverstindlich auch den
Einkauf. Dort, wo ein Bedarf entsteht, kann hiufig auch am
kompetentesten und rationellsten eingekauft werden. Durch
die regionale Nihe zu den Lieferanten senkt Siemens Trans-
port- und Organisationskosten und schafft zudem die Voraus-
setzungen fiir eine optimale Kommunikation zwischen Einkau-
fer und Lieferant.

Derzeit kaufen Siemens Einkaufsabteilungen weltweit fur ca.
36 Mrd. € Waren und Dienstleistungen aller Art.

L Autorin: Birgit Kluger
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1 Procurementstrategie

Als global operierendes Unternehmen kauft Siemens global ein.
Zurzeit beschafft der Siemens Einkauf allein auf Konzernebene
Waren und Dienstleistungen aus iiber 130 Materialfeldern.
Dies ist u.a. ein Grund dafiir, dass der Siemens Einkauf als
Netzwerk organisiert ist. Die Netzwerkorganisation gewihr-
leistet, dass trotz dezentraler Struktur die Einkaufspotenziale
fir den Siemens Konzern optimal genutzt werden konnen.

Das Siemens Einkaufsnetzwerk ist die gemeinsame Einkaufs-
form aller Bereiche, Regionen und Zentralen. Das Netzwerk ist
in Form einer virtuellen Organisation aufgestellt, die weltweit
agiert. Ziel des Siemens Einkaufsnetzwerks ist es, bei grund-
satzlich dezentraler Organisation die weltweiten Einkaufspo-
tenziale, die durch gemeinsames, zentral koordiniertes Vorge-
hen zu realisieren sind, so weit wie moglich auszuschopfen.
Das Einkaufsnetzwerk besteht aus folgenden Organen:

m die Zentralstelle im Einkauf (Global Procurement)

m das Entscheidungsgremium im Einkauf (Global Procurement
Board)

» die Biindelungsmodelle der Siemens AG
m der Einkauf in den Siemens Bereichen
m der Einkauf in den Siemens Regionen

Global Procurement ist Teil der Zentralstelle Global Procure-
ment and Logistics. Obwohl die Siemens Bereiche und Regio-
nen ihre eigenen Einkaufsabteilungen haben, werden be-
stimmte Aufgaben von der Zentralstelle ausgefiihrt. Die
Zentralstelle hat u.a. folgende Aufgaben: Bereitstellung der
notwendigen Infrastruktur fiir bereichs- und regionentibergrei-
fende Einkaufsaktivitaten, Festlegung, Bereitstellung und Wei-
terentwicklung von Standards fiir den Einkauf.

Die Steuerung des Siemens Einkaufsnetzwerks erfolgt iiber das
Global Procurement Board (GPB), welches sich aus den Bereich-
seinkaufsleitern, gewahlten Regionalvertretern, der Global-Pro-
curement-Leitung sowie der Leitung von Global Procurement
and Logistics (GPL), welche den Vorsitz im Board fithrt, zusam-
mensetzt. Damit ist das GPB das oberste Entscheidungsgremium
fur die gemeinsam zu treffenden Entscheidungen im Einkauf. Die
Beschlusse des GPB sind fur das gesamte Unternehmen verbind-
lich und einvernehmlich im Interesse des Gesamtunternehmens
zu treffen und werden von den GPB-Mitgliedern in dem ihnen je-
weils zugeordneten Verantwortungsbereich umgesetzt. Fiir die
Steuerung spezifischer Einkaufsfelder und -themen mandatiert
das GPB so genannte Ausschiisse.
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Abb. 1:
Das Global Procurement Board,
Quelle: www.siemens.com
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Bedarfsbiindelung bedeutet, einem sehr breiten Produkt- und
Einkaufsspektrum gerecht zu werden. Welches Biindelungsmo-
dell gewahlt wird, hiangt von den jeweiligen Materialfeldern
und der Anzahl der betroffenen Bereiche ab. Die strategische
Planung, Biindelung und operative Durchfiihrung des Einkaufs
erfolgt bei Siemens mithilfe der folgenden Gremien:

Bereichs- oder Regioneneinkaufer, die zusatzlich fiir einen ande-
ren Bereich oder eine andere Region den Einkauf eines definierten
Materials iibernehmen, werden Lead Buyer genannt. Sie schlie-
3en verbindliche Vertrige fur die beteiligten Verbraucher ab.

PuCs bestehen aus Einkaufsvertretern mehrerer Bereiche und/
oder Regionen und einem Referenten von Global-Procure-
ment-and-Logistics-Procurement. Sie legen Strategien fest,
schliefSen exklusive Rahmenvertrage ab und handeln optimale
Konditionen aus. PuC-Entscheidungen sind fur das gesamte
Unternehmen verbindlich.

Der/die Verbraucher beauftragt/en einen Dienstleister mit dem
Einkauf fiir definierte Materialfelder Je nach Auftrag schlief3t
der Dienstleister Rahmenvertrige ab, kauft operativ ein und
tbernimmt die logistische Abwicklung.

Die Einkaufsabteilungen in den Geschiftsbereichen sind fir ein
weites Spektrum von Einkaufsaufgaben verantwortlich. Der
Schwerpunkt liegt dabei auf der weltweiten Beschaffung von
Rohstoffen, Materialien und Dienstleistungen fiir den jeweili-
gen Bereich.

Der Bereichseinkauf beschafft nicht nur Materialien und Leis-
tungen, sondern hat auch strategische Funktionen: Er optimiert
die Einkaufsprozesse und -strukturen innerhalb seines Bereichs
und mit seinen Lieferanten. So stellt er sicher, dass nicht nur der
Einstandspreis entscheidet, sondern schon zu Beginn unserer
Wertschopfungskette marktgerechte Strukturen aufgebaut wer-
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den, von denen alle profitieren: Kunden, Partner, Lieferanten
und Siemens selbst. In seiner Mitverantwortung fiir das gemein-
same Einkaufen im Siemens Einkaufsnetzwerk vertritt der Leiter
des Bereichseinkaufs seinen Bereich im Global Procurement
Board (GPB) und ist verantwortlich fur die weltweite Umsetzung
der GPB-Beschliisse in seinem Bereich.

Zur Steuerung und Koordination des Einkaufsgeschehens ist in
jedem Bereich ein Bereichseinkauf mit folgenden Aufgaben und
Verantwortlichkeiten installiert:

m Erstellung bereichseigener Einkaufsgrundsatze auf Basis der
Global Procurement Policy

m Regelung und Optimierung der internen Einkaufsstrukturen
und -prozesse

m Sicherstellung optimaler Einkaufskonditionen der Bereichs-
einheiten fiir Materialien und Dienstleistungen

» Herstellung und Nutzung moglicher Synergien innerhalb sei-
nes Bereichs, im Siemens Einkaufsnetzwerk und mit Liefe-
ranten und Partnern.

m weltweite Zusammenarbeit mit allen Geschiftseinheiten

» Kooperation mit crossfunktionalen Partnern innerhalb des
Bereichs (z.B. Mitarbeitern aus Entwicklung, Produktion
und Rechnungswesen)

s Wahrnehmung des Mandats im Global Procurement Board

m Verantwortung fiir die Einhaltung von Gesetzen und firmen-
internen Regelungen, z.B. Corporate Responsibility

Die Regionalgesellschaften in- und aufSerhalb Deutschlands
verfiigen tiber Einkaufsabteilungen, die sich vorwiegend um
die Bedarfe der Vertriebe und Betriebe vor Ort sowie um das
regionale Projektgeschaft kiimmern. Diese dezentrale Organi-
sation gewahrleistet, dass standig zeitnah und bedarfsgerecht
eingekauft werden kann. Die genaue Kenntnis regionaler Gege-
benheiten und Anforderungen wird damit eine der Kernkom-
petenzen des Regionaleinkaufs innerhalb des Siemens Ein-
kaufsnetzwerks. In jeder Region sind zur Steuerung und
Koordination des Einkaufsgeschehens ein Regioneneinkauf mit
folgenden Aufgaben und Verantwortlichkeiten installiert:

m Einkauf von direktem Material und Leistungen fur das regi-
onale Eigengeschaft

m Einkauf von regionenspezifischen Sach- und Dienstleistun-
gen und sonstigem indirektem Material

m Einkauf von direktem Material und Leistungen fur regionale
Bereichseinheiten gemifd dem mit dem jeweils zustindigen
Bereich vereinbarten Mandat
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Abb. 2:
Lieferantenbewertung,
Quelle: www.siemens.com
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m Reprisentation im Global Procurement Board (ausgewihlte
Regionen) und Umsetzung der regionenspezifischen Be-
schliisse des GPB

m Koordination des Siemens Einkaufsnetzwerks in der Region

s Umsetzung von konzernweiten Einkaufsprojekten-, -pro-
grammen und -standards

2 Lieferantenstrategie

Bei der Entscheidung fiir einen Lieferanten spielt bei der Sie-
mens Procurementstrategie nicht nur dessen Grofse und Um-
satzzahlen eine Rolle. Von entscheidender Bedeutung ist v.a.
die Lieferantenbeziehung, die Siemens zu dem Lieferanten
kniipft. Qualititsorientierung und das Commitment auf eine
standige Verbesserung der Zusammenarbeit zeichnen haufig
die Beziehung zu kleineren, lokal operierenden Lieferanten aus.
Entscheidend sind auflerdem konstant hohe Qualitit und eine
langfristige und produktive Zusammenarbeit. Bei der Auswahl
der Lieferanten richtet sich das Unternehmen nicht nur nach
dem niedrigsten Angebot. Viel wichtiger sind eine prozessori-
entierte, produktive und langfristige Partnerschaft.

Damit sich alle Siemens Einkaufer tiber erfolgreiche Lieferanten-
beziehungen informieren konnen, wurde ein einheitliches Bewer-
tungssystem entwickelt. Nach diesem Schema konnen Einkaufer
ihre Erfahrungen mit dem Lieferanten nach objektiven Kriterien
bewerten und anschliefSend in einer Datenbank erfassen.
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Die dort hinterlegten Ergebnisse sind die Grundlage fir die
Lieferantenauswahl und -entwicklung. Mit ihrer Hilfe werden
zusammen mit dem Lieferanten Strategien erarbeitet, die es Sie-
mens ermoglichen, die Qualitit der Zusammenarbeit stindig
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Abb. 3:
Materialkostensenkung
bei Siemens,

Quelle: www.siemens.com
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zu optimieren und somit die Konzentration auf die besten Zu-
lieferer zu gewdahrleisten. Ziel bei der Lieferantenentwicklung
ist es, neben dem eigenen Wissen auch verstarkt auf die Kreati-
vitiat und die Erfahrung der Lieferanten zurtuckgreifen zu kon-
nen. Gemeinsam mit den Lieferanten werden Strategien zur
Optimierung der Zusammenarbeit erarbeitet und laufend tiber-
priift. Eine Verbesserung der Logistik wird genauso angestrebt
wie die Erfillung moderner Umweltaspekte oder die Entwick-
lung gemeinsamer Innovations- und Technologie-Roadmaps.

3 Materialstrategie

Vom Rohstoff bis zur kompletten Baugruppe, von der
Schraube bis zur Fertigungsstrafle, vom Stift bis zur komplet-
ten Planungsleistung — es gibt eigentlich keine Ware oder
Dienstleistung, die nicht bei Siemens in der einen oder anderen
Form Verwendung findet. Die Haufigkeit, in der die verschie-
denen Materialien zum Einsatz kommen, ist unterschiedlich,
die Anforderungen an die Qualitit dagegen durchgehend hoch.
Hochvolumige Materialien werden siemensweit gebiindelt. Die
strategische Planung, Biindelung und Ausfithrung des Siemens
Einkaufs wird mithilfe folgender Gremien ausgefiihrt:

m Lead Buyers
m Purchasing Councils
m Purchasing Services

Mithilfe der effizienten Materialstrategie konnte Siemens den
Anteil des Einkaufsvolumens am Umsatz konstant halten und
das iiber einen Zeitraum von zehn Jahren.

Der Anteil des EVO am Umsatz bleibt aufgrund nachhaltiger
Materialkostensenkungen konstant
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4 click2procure - der Siemens Buy-Side-Marktplatz als
E-Purchasing-Instrument

click2procure ist der von Siemens gegriindete Buy-Side-Markt-
platz tiber den fast der gesamte Einkauf von Siemens weltweit
abgewickelt wird. Auf dieser Internetplattform nutzt Siemens
eine Kombination von E-Purchasing-Tools, die in ihrer Ge-
samtheit eine gut strukturierte, effiziente und v.a. kostengtins-
tige Abwicklung der Siemens Einkaufe gewahrleisten. Im Fol-
genden werden die Struktur des Marktplatzes und die
einzelnen E-Purchasing-Tools, die dort zum Einsatz kommen,
vorgestellt.

Der englische Begriff Buy-Side beschreibt die Kauferseite im
Handel. Bei einem Buy-Side-Marktplatz wird die Handelsplatt-
form und der tiberwiegende Teil des elektronischen Produktka-
talogs vom Kaufer betrieben. Dies birgt fur den Einkaufer v.a.
zwei Vorteile: In den selbst definierten Katalogen konnen die
Artikel verschiedener Lieferanten zu einem Multilieferanten-
katalog zusammengefiihrt werden, was die Auswahl der ge-
wunschten Produkte fiir die Mitarbeitenden vereinfacht. Der
zweite Vorteil besteht darin, dass die Regeln fiir den Beschaf-
fungsprozess (z.B. die Einhaltung von Rahmenvereinbarun-
gen, von Kompetenzen und Genehmigungsabldufen) einmalig
und lieferantenunabhingig abgebildet werden und ebenso wie
alle Informationen fur die Abwicklung des Bestellprozesses im
eigenen System verfugbar sind. Ein Buy-Side-Marktplatz ist da-
mit ein Instrument, mit dem das beschaffende Unternehmen
seine eigenen Arbeitsabldufe verschlanken und die unterschied-
lichen Angebote der Lieferanten in eine einheitliche Form brin-
gen kann.

Der Siemens Buy-Side-Marketplace click2procure ist einer der
erfolgreichsten elektronischen Einkaufsmarktplitze und zeich-
net sich durch seine durchgingige Unterstiitzung der Einkaufs-
strategien und v.a. durch seine globale Prasenz aus. Der
Marktplatz wurde von Siemens als die alleinige, konzernweit
verbindliche E-Procurement-Plattform eingefiihrt.

Die strategische Ausrichtung des Marktplatzes erfolgt in Zusam-
menarbeit mit der Zentralstelle GPL (Global Procurement and
Logistics). Eine enge Verkniipfung mit dem Einkaufsnetzwerk
der Siemens AG ist damit gewihrleistet. Der Marktplatz
click2procure wird derzeit bei allen Siemens Bereichen weltweit
genutzt. Der Siemens Buy-Side-Marktplatz click2procure besteht
im Wesentlichen aus:

E-Information: elektronische einkaufsrelevante Informations-
quellen




E-Purchasing

Hier konnen sich die Lieferanten prisentieren, iiber ihre Leis-
tungen informieren und mit den Siemens Nutzern kommuni-
zieren. E-Information ist die Bezeichnung fiir das so genannte
electronic request for information (eRFI). Ein eRFI dient dazu,
allgemeine Unternehmensinformationen tiber infrage kom-
mende Lieferanten einzuholen, wobei noch keine Informa-
tionen hinsichtlich des auszuschreibenden Beschaffungsvolu-
mens abgefragt werden. Hierbei werden die Lieferanten
gebeten, Fragen beziiglich Umsatz, Mitarbeiteranzahl, Haupt-
sitz, Niederlassungen, ISO-Zertifizierung usw. zu beantworten.
Mithilfe der tiber eRFI ermittelten Unternehmensprofile kann
eine erste Vorauswahl der Lieferanten erfolgen. Zulieferer, die
bestimmte Muss-Kriterien nicht erfiillen, werden vom eigentli-

E-Sourcing-Tools: elektronische Anfrage- und Ausschreibungs-

Diese Tools ermoglichen die Teilnahme an elektronischen Ver-

E-Catalogs (Ordering): elektronisches katalogbasiertes Bestell-

Die Prozesse des operativen Einkaufs werden durch die ver-
schiedenen Losungsangebote im Bereich Ordering unterstiitzt.

3.2
3.2.3 E-Purchasing im Einsatz bei der
Siemens AG
chen Ausschreibungsprozess ausgeschlossen.
Tools
handlungen — Ausschreibungen oder Auktionen.
system
Abb. 4:
Aufbau des Buy-Side-Marktplatzes
click2procure,

Quelle: www.siemens.com

click2procure
Siemens Buyside Marketplace
INFORMATION SOURCING ORDERING

Catalog Management Service

Managed Auction Solutions
Market Transaction Service

click4suppliers
Supplier Access Service

Hosted RfX Solutions . . .
Supplier Integration Service

click4suppliers — das eRFI-Tool von click2procure

In click4suppliers, dem eRFI-Modul von click2procure, prasen-
tieren Lieferanten ihr Unternehmen und hinterlegen alle relevan
ten Kontakt- und Unternehmensdaten. Hierfiir konnen sie den
so genannten Infopoint nutzen, dieser gibt Details zur Siemens
Einkaufsorganisation und den Siemens Einkaufsrichtlinien. Au-
Berdem stellt er Informationen tiber die ,,Purchasing Councils
bereit; dies sind Vertreter aus mehreren Bereichen/Regionen, die
Strategien fur Materialfelder festlegen und Rahmenvertrage ab-
schlieflen.
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http://www.siemens.com/Daten/siecom/HQ/GPL/Internet/
GPL_Unitwide/WORKAREA/c2pi_ed/templatedata/Deutsch/
file/binary/ESN_gross_de_jpg_1257365.jpg

Mit Ausfillen der Lieferantenselbstauskunft hinterlegt der Lie-
ferant seine Unternehmensdaten und Ansprechpartner. Er stellt
sein Produkt- und Leistungsspektrum durch die Zuordnung
von Einkaufsschliissselnummern (ESN) detailliert dar und kann
mit einem Link auf seine Homepage verweisen. Diese von ihm
eingepflegten Daten stellen seine ,,elektronische Visitenkarte*
dar und bieten den Siemens Nutzern detaillierte Informationen
zu dem Unternehmen. Um tiber neue Eintragungen informiert
zu werden, nutzen die Anwender bei Siemens standardmafSig
ein E-Mail-Abonnement. Sie abonnieren anhand der ESN ein
oder mehrere Material- oder Leistungsfelder, die von den Lie-
feranten bei der Selbstauskunft angegeben werden. Sobald sich
ein Lieferant mit einer dieser Schliisselnummern im Marktplatz
registriert, werden alle Nutzer dieser Schliissselnummer welt-
weit per E-Mail uiiber die Eintragung informiert.

Ein eRFI st ein Tool, das auch von kleinen und mittleren Unter-
nehmen auf der unternehmenseigenen Website eingesetzt wer-
den kann. Folgendes sollte auf der Website abgefragt werden:?

Fragen zu eRFI Ja Nein | Bemerkungen

Adresse des Lieferanten: Haben
Sie folgende Details abgefragt?

Postadresse
Ansprechpartner
Website
E-Mail-Adresse

Telefon- und Faxnummer

Firmendaten: Haben Sie fol-
gende Daten abgefragt?

Rechtsform

Anzahl der Mitarbeiter
Jahresumsatz
Fertigungsprogramm

Besonderheiten der Technolo-
gien und Produkte

Referenzen

2 Diese Checkliste kénnen Sie direkt aus diesem Kapitel, auf www.einkauf-

logistik-direkt.de, in Word editieren.
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Fragen zu eRFI Ja Nein | Bemerkungen

Produkte: Haben Sie folgende
Informationen abgefragt?

Welche Produkte werden ange-
boten?

Welche Serviceleistungen wer-
den angeboten?

Werden Wartungsarbeiten
durchgefiihrt?

Wie hoch ist der Preis?

Das Siemens Bewertungsverfahren misst nach konzernweit ein-
heitlichen Kriterien die Leistung der Lieferanten. Siemens bewer-
tet dabei vier Kategorien: Einkauf, Qualitat, Logistik und Tech-
nologie. Wichtige Lieferanten werden mindestens einmal im Jahr
bewertet. Alle Bewertungen sind siemensweit in allen Geschifts-
einheiten durch Siemens Mitarbeiter abrufbar und werden mit
dem Lieferanten besprochen. Erfolge der Besten — aber auch feh-
lende Leistungsfahigkeit von schlecht bewerteten Lieferanten —
werden so transparent und einheitlich kommuniziert. Wenn Sie-
mens einen Lieferanten im Rahmen des Lieferantenmanage-
ments bewertet und diese Bewertung freigegeben hat, kann der
Lieferant die Bewertungsergebnisse seines Unternehmens einse-
hen und ausdrucken. Aktuell sind bereits mehr als 26.000 Liefe-
rantenbewertungen hinterlegt. Auch Entwicklungsdokumente,
wie z.B. Kommunikationsplane und spezifische Vereinbarungen,
werden von den Siemens Nutzern online bereitgestellt.

Die Lieferantenbewertung sollte integraler Bestandteil jeder
Procurementstrategie sein. Um eine Lieferantenbewertung pro-
fessionell durchzufiihren, sollten folgende Fragen beantwortet
werden:

Fragen zur Lieferantenbe- Ja Nein | Bemerkungen
wertung

Gesamtkosten und Preise:

Liegen diese im Vergleich zu
konkurrierenden Unternehmen
glinstig?

Initiative zur Kostensenkung;:

Gibt es solche Initiativen vom
Lieferanten?

Diese Checkliste konnen Sie direkt aus diesem Kapitel, auf www.einkauf-
logistik-direkt.de, in Word editieren.
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Fragen zur Lieferantenbe- Ja Nein | Bemerkungen

wertung

Erfiillung strategischer Anfor-
derungen:

Schneidet der Lieferant unter
diesem Gesichtspunkt gut ab?

Kooperation und Service:

Sind diese Leistungen zufrie-
den stellend?

Qualitat:

Stimmt die Qualitat der gelie-
ferten Waren?

Logistik:

Ist die Logistikleistung des Lie-
feranten gut?

Kennen wir seine Logistikstra-
tegie?

Beachtet der Lieferant Umwelt-
aspekte?

Technologie:

Ist die gegenwirtige Technolo-
gieposition des Lieferanten auf
der Hohe der Zeit?

Verfligt er tiber eine Innovati-
ons- und Technologie-
Roadmap?

Kommunikationsbereiche

Siemens Nutzer haben die Moglichkeit, Kollegen sowie ein-
zelne oder mehrere Lieferanten in einen geschiitzten Kommuni-

kationsbereich einzuladen. Diese Bereiche, dhnlich der im In-

ternet bekannten Newsgroups, ermoglichen eine effiziente und
sichere Kommunikation unter ausgewahlten Nutzern und kon-

nen so auch fiir den Austausch vertraulicher Informationen,
wie z.B. Vertragsdokumente und Technologie-Roadmaps, ge-
nutzt werden. Datensicherheit ist durch passwortgeschitzten
Zugang und 128-Bit-Verschliisselung gewihrleistet. Diese ge-
schiitzten Bereiche unterstiitzen Lieferanten bei der tiglichen
Kommunikation mit ihren Ansprechpartnern bei Siemens und
fithren so zu Prozessverbesserungen auf beiden Seiten.
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Abb. S:
Der Kommunikationsbereich,
Quelle: www.siemens.com

Konkurrenzanalyse

Onlineauktionen

E-Purchasing im Einsatz bei der
Siemens AG
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Die eigene Position im Ranking mit anderen Siemens Lieferan-
ten des gleichen Materialfelds wird den jeweiligen Lieferanten
transparent dargestellt. Anhand der Fieberkurve kann ein Lie-
ferant fur alle 16 Einzelkriterien sehen, wie er im Vergleich
zum Durchschnitt aller in einem Materialfeld bewerteten Liefe-
ranten und dem besten Wettwerber liegt. Dadurch erhalt der
Lieferant selbst wertvolle Hinweise auf Starken und Schwa-
chen und kann so Mafinahmen gezielt einsetzen.

Die eSourcing-Tools von click2procure

Die E-Sourcing-Plattform von click2procure ermoglicht eine
reibungslose und schnelle Abwicklung von Verhandlungen und
bietet die Grundlage fiir eine erfolgreiche und bestindige Ein-
kaufer-Lieferanten-Beziehung. Auf dieser Plattform werden die
E-Purchasing-Tools Onlineauktionen und Onlineausschreibun-
gen (eRFQ) eingesetzt. Diese beiden Tools ermoglichen den
Siemens Einkdufern einen einfachen und effizienten Preis- und
Leistungsvergleich. Umfangreiche Ausschreibungen mit mehre-
ren Arbeitschritten und Medienbriichen entfallen durch den
Einsatz dieser Tools.

Uber die click2procure-Sourcing-Plattform werden Onlineauk-
tionen durchgefiihrt. Bei solchen Auktionen werden uiblicher-
weise zuvor identifizierte Lieferanten von Siemens eingeladen.
Die Lieferanten konnen fiir die Ausschreibung wahrend der
Dauer der Auktion ihre Angebote abgeben. Die Siemens Ein-
kaufer suchen sich dann den Lieferanten aus, der das attrak-
tivste Angebot abgegeben hat. Dabei spielt nicht immer nur
der Preis eine Rolle, andere Angebotskomponenten wie bei-
spielsweise zusitzliche Serviceleistungen erfahren ebenfalls eine
starke Gewichtung.
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Abb. 6:

Eine Onlineauktion aus
Lieferantensicht,
Quelle: www.siemens.com

eRFQ
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Siemens AG

click2procure

Siemens Buvside Marketolace

RFXEngine

Auction Engine
I Meine Auktionen
B Kommende
H Laufende
B Abgeschiossene

Datum: 11 Aug 2003
Uhrzeit: 14:05

RFX Premium Engine

Persdnliches Profil

0 neue Nachricht(en)

Ubersicht der Auktion
Kurzbeschreibung Test Auction

Status Dies ist eine Testauktion
Die Auktion lauft.

Die Auktion endet in 4 Minuten | 11 Sekunden

Geben Sie ein Gehot ab

Ihr Gebot wurde akzeptiert.

Niedrigstes Gebot in der 919.000,00 EUR
Auktion

Ihr niedrigstes Gebot 919.000,00 EUR (Rang: 1)

lhr neues Gebot EUR. Gebot |

Teilnehmer Gebot Zeit

Test Bidder! SPLS 919.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:05
Fremdes Gebot 920.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:04
Fremdes Gebot ©23.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:04
Fremdes Gebot 924.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:04
Test Bidder! SPLS 925.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:04
Fremdes Gebot 930.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:03
Fremdes Gebot 940.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:03
Test Bidder! SPLS 950.000,00 EUR 11 Aug 2003 14:03

Nachstehend sind beispielhaft einige Materialfelder benannt,
in denen erfolgreich E-Auktionen durchgefiithrt wurden:

m Kupfer- und Kupferlegierungen

m Edelmetalle und Edelmetalllegierungen

m Paletten, Verpackung, Papiere

m Kunststoffteile, Formstiicke

m Microcontroller, Displays, Filterbausteine, LCD, Microshel-
ter, Leiterplatten

m FEisen, Feinbleche, Gussteile, Kernbleche, Ventile, Kabel, Ge-
hiuse, Schaufeln, Spindelwellen

m Beschilderung, Schrauben, Verbindungselemente

m Bewachung, Objektschutz, Buromaterial, Druckerzeugnisse,
Hardwaredienstleistung, Software-Installation, Hilfseinrich-

tung

Die eigentliche Ausschreibung des Beschaffungsbedarfs erfolgt
im electronic request for quotation (eRFQ). Ein eRFQ findet
Anwendung, wenn der Einkdufer die bestehenden Spezifikatio-
nen und Konditionen auf keinen Fall andern will. Die Eingabe-
maske in der internetbasierten Ausschreibungsplattform ist so
standardisiert, dass nur ein Preis fur das Beschaffungsobjekt
eingegeben werden kann. Durch diese Standardisierung ist es
nach Ablauf der Bieterfrist leicht moglich, verschiedene Szena-
rien durchzurechnen.
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Abb. 7:
Ein eRFQ,

Quelle: www.siemens.com

Checkliste eRFQ

Z SIEMENS Test Bidder2 SPLS

Home | Verlassen | Impressum | Kontakt | Hiffe

iinehmer Home / 1T-Equipment / Services

RFX-Positionsgebotsdetail

RFXEngine

e | ol Senvices
REXPremium Engine
W e Status offen
- | Eingabe Notwendig
I Ohne akzeptiertes Anhange Keine Anhange
Angebot
I Geschiossene.
Auciian Engine Detailbeschreibung Sevices
oreomichas Prafi | Installation Hardware ¥
Personliches Profil fital 160.000,00 usp
Installation Software ¥ o000 |
el 125.000.00 usp
Wartungskosten pro Jahr und o0
Pianac fasons ——— Juso
Detum: 13 Aug 2003 Biias
(s e Gesamtpreis Senvices P35251+P35252+P35253 = 338000
Paszs0
Frahester | e | e | e |
Installationstermin ¥
Berechnen

Lok | |

Die unten stehende Checkliste ist fiir Unternehmen gedacht, die
ebenfalls einen eRFQ auf ihrer Website einrichten mochten. Da-
bei hangt es von der Procurementstrategie ab, ob der eRFQ zu-
sammen mit einem eRFI genutzt wird oder als alleiniges Tool
eingesetzt wird. Die Checkliste gibt die Fragen vor, die bei der
Nutzung des eRFQ als alleiniges Tool gestellt werden sollten.*

Fragen Ja Nein | Bemerkungen

Adresse des Lieferanten:

Haben Sie folgende Details ab-
gefragt?

Postadresse
Ansprechpartner

Handelsniederlassungen und
Zweigstellen

Website
E-Mail-Adresse

Telefon- und Faxnummer

Firmendaten:

Haben Sie folgende Daten ab-
gefragt?

Rechtsform
Jahresumsatz
Handelsbilanz
Fertigungsprogramm

Besonderheiten der Technolo-
gien und Produkte

Referenzen

4 Diese Checkliste kénnen Sie direkt aus diesem Kapitel, auf www.einkauf-

logistik-direkt.de, in Word editieren.
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Fragen Ja Nein | Bemerkungen

Beschiftigungsdaten:

Haben Sie folgende Details ab-
gefragt?

Anzahl der Mitarbeiter
Mitarbeiterfluktuation
Organisationsstruktur

Gesundheits- und Sicherheits-
richtlinien

Versicherungsangaben:

Haben Sie folgende Informa-
tionen verlangt?

Wie ist der Lieferant versichert?

Qualitatsrichtlinien:

Haben Sie folgende Details ab-
gefragt?

Werden Qualititsrichtlinien
vom Lieferanten eingehalten?

Liegen Zertifizierungen vor?

Umweltpolitik:

Haben Sie folgende Informa-
tionen verlangt?

Umweltbewusstsein des Liefe-
ranten

Produkte:

Haben Sie folgende Informa-
tionen abgefragt?

Welche Produkte werden ange-
boten?

Welche Serviceleistungen wer-
den angeboten?

Werden Wartungsarbeiten
durchgefiithrt?

Wie hoch ist der Preis?

Elektronisches Katalogmanagement — die Ordering-Tools von
click2procure

Im Bereich Ordering bietet click2procure eine Vielzahl profes-
sioneller Services an. Diese Services ermoglichen ein effizientes
Management der elektronischen Warenkataloge. Diese sind
trotz der Vielzahl von unterschiedlichen Lieferanten nach
einem Standard eingepflegt und konnen weltweit von den Sie-
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Catalog Management Service

Market Transaction Service

Abb. 8:
Das Many-to-One-to-Many-Prin-
zip, Quelle: www.siemens.com

Supplier Access Service

Supply Chain Solutions

E-Purchasing im Einsatz bei der
Siemens AG

mens Mitarbeitern genutzt werden. Die Pflege der Katalogda-
ten erfolgt von Lieferantenseite, sodass Siemens hierdurch
keine Kosten entstehen. Siemens stellt allerdings Katalogmana-
ger zur Verfiigung, die die Lieferanten bei der Erstellung und
Pflege der Katalogdaten unterstitzen. Mit dem elektronischen
Katalogsystem verfiigt Siemens tiber ein dufSerst wertvolles
E-Purchasing-Tool, das stets auf dem neuesten Stand ist.

Mit dem CMS bietet Siemens den Lieferanten einen professionel-
len Service zur Erstellung und Pflege ihrer Kataloge. Katalog-
manager betreuen die Lieferanten durch den kompletten Prozess —
vom Import der Rohdaten bis zur Bereitstellung eines hoch-
wertigen, qualitativ gepruften und kaufmannisch freigegebenen
Produktkatalogs. Der Vorteil fur Siemens liegt darin, dass die Lie-
feranten ihre Kataloge selbst pflegen. So haben die Einkaufsmitar-
beiter von Siemens stets Zugriff auf aktuelle Daten.

Mit dem MTS verbindet Siemens alle Systeme zu einem globa-
len Bestellnetzwerk nach dem ,,Many-to-One-to-Many“-Prin-
zip. Der MTS garantiert eine sichere und schnelle Abwicklung
des Daten- und Transaktionsflusses zwischen Siemens und den
Lieferanten. Somit wird click2procure zur zentralen Dreh-
scheibe fiir alle Handelspartner.

Supplier

Supplier 1

Siemens
Buyside Supplier 2
Marketplace

Supplier n

Mit dem SAS ermoglicht Siemens Lieferanten von indirekten
Materialien eine kostengiinstige Anbindung an click2procure.
Die webbasierte Applikation eignet sich insbesondere als Ein-
stieg in die elektronische Abwicklung der Bestellvorgange.

Supply Chain Solutions bietet den Siemens Einkaufern signifi-
kante Einsparmoglichkeiten durch optimierte Prozesse beim
Einkauf direkter Materialien. Dies wird durch mehrere Tools
erreicht:
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SCS - Order Management

SCS - Invoice Status

Abb. 9:

Ubersicht iiber den Status der
Lieferantenrechnung,

Quelle: www.siemens.com

SCS - Technical Documents

SCS - VAT-Report

Supplier Integration Service

3.2
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Mit dem SCS — Order Management bietet Siemens den Liefe-
ranten von direkten Materialien, eine kostengiinstige Anbin-
dung an den Siemens Buy-Side-Marketplace click2procure.

Der Service SCS — Invoice Status ermoglicht es den Lieferanten,
den Status ihrer Rechnungen direkt im SAP-R/3-System der
verschiedenen Siemens Bereiche zu prifen. Zusatzlich konnen
sie Uberpriifen, ob ihre Stammdaten in den entsprechenden Sie-
mens R/3-Systemen korrekt gepflegt sind.

F#Z SIEMENS

ExtSenice | Logoff | Comorateinfo | Contact | Help
Results of Your Query

All Unpaid Invoices - Results

Invoice Status
Est.
Invoice Invoice Blocked Company
Contact Accounts | Invoice# | Tpate” | amount |Currency| Payment | peagon | PO# Code
Payable

R2072556| 10/27/2004| 11,227.87| EUR | 11/10/2004 4200101620 0010

R2075159 | 11/02/2004 2841| EUR | 11/16/2004 0000258947 | 0001

R2077099 | 11/03/2004 2841| EUR | 11/17/2004 0000258947 0001

R2075158 | 11/02/2004 164.57| EUR | 11/16/2004 0000258946 | 0001

R2072537 | 10/27/2004 185.87| EUR | 11/10/2004 0000257136| 0001

R2075161 | 10/29/2004 333.66| EUR | 11/12/2004 0000258949 | 0001

R2067620 | 10/25/2004 549.61| EUR | 11/08/2004 0000253177| 0001

R2075160 | 11/02/2004 676.05| EUR | 11/16/2004 0000258948 | 0001

R2075851| 11/02/2004| 1,187.55| EUR | 11/16/2004 0000256870| 0001

R2069631| 10/22/2004| 2,497.60| EUR | 11/05/2004 0000253177| 0001

R2064440| 10/15/2004| 2,67541| EUR | 11/14/2004 0000253805| 0001

R2039144 | 09/10/2004 | 28,514.369| EUR | 09/24/2004 0000248151| 0001

R2056302 | 10/04/2004 6.157| EUR QUANTITY | 0001122270( MDO1 4

Done scs-prodl clizprocure semens.com O

Der Service SCS - Technical Documents unterstiitzt den Be-
stellvorgang zeichnungsgebundener Materialien. Hier werden
den Lieferanten elektronische Dokumentationen, wie z.B.
CAD-Zeichnungen, technische Spezifikationen, Stiicklisten etc.
mit Bezug auf die Bestellungen und Bestellinderungen, in den
aktuellsten Versionen zum Download bereitgestellt.

Aufgrund gesetzlicher Regelungen ist bei elektronisch tibertrage-
nen Abrechnungen zusitzlich eine Sammelrechnung in Papier-
form zu erstellen und an die zugehorige Siemens Rechnungsan-
schrift zu senden. Dies geschieht iiber click2procure mithilfe des
SCS - VAT-Report-Tools (Value added tax report).

Mit dem SIS bekommen Lieferanten eine prozessorientierte
Unterstutzung und Beratung bei der elektronischen Anbindung
an click2procure — fur mehr Unabhingigkeit und eine opti-
male, medienbruchfreie Abwicklung ihrer Geschiftsvorginge.
Prozesskostensenkungen werden auf beiden Seiten spiirbar, da
die Geschaftsvorgiange durchgingig elektronisch tibermittelt
und so Medienbriiche vermieden werden.
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5 Fazit

Die gesamte Procurementstrategie von Siemens zeichnet sich
durch einen hohen Grad an Prozessverkiirzung und -optimie-
rung aus und dies trotz der enormen Komplexitit, die ein sol-
ches Thema in einem global operierenden Konzern aufwirft.
Die E-Purchasing-Tools, die Siemens im Rahmen des Buy-Side-
Marktplatzes click2procure einsetzt, sind ebenfalls hervorra-
gend durchdacht und strukturiert. Einkaufsprozesse wurden so
erheblich verschlankt und transparenter gemacht. Einsparun-
gen werden so allein durch die erhohte Transparenz und die
Beschleunigung der Ablaufe moglich. Die eingesetzten E-
Purchasing-Tools konnen auch von kleineren Unternehmen ge-
nutzt werden, denn jedes dieser Tools kann allein fiir sich
strukturiert und eingesetzt werden. eRFI und eRFQs z.B. wer-
den schon auf vielen Unternehmenswebsites benutzt und fiih-
ren dazu, dass auch KMUs an den Vorteilen dieser Tools parti-
zipieren konnen. Aber auch Onlineauktionen und
elektronische Kataloge konnen von kleineren Unternehmen ge-
nutzt werden. Diese mussen nicht unbedingt auf der eigenen
Plattform ablaufen, sondern kénnen von Fremdanbietern ge-
mietet werden.

Die E-Purchasing-Tools, die Siemens nutzt, sind also durchaus
fir Unternehmen aller GrofSen anwendbar. Was dieses Praxis-
beispiel gezeigt hat, ist, dass es v.a. auf eine gut durchdachte
Procurementstrategie ankommt. Ist diese vorhanden, so lassen
sich E-Purchasing-Tools kostensparend und gewinnbringend
einsetzen.



