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Supplier Relationship Management

Wertsteigerungen im Einkauf identifizieren und realisieren

Highlights

B Niedrigere Einstandspreise
durch Nachfragebiindelung

und konsequente Lieferanten-

konsolidierung

B Geringere Bestandskosten

durch kiirzere Durchlaufzeiten

und bessere Lieferantenan-
bindung

B Mehr Transparenz in der Ausga-
benanalyse und im gesamten

Beschaffungsprozess durch

Integration von Performance-

Management-Systemen

B Stérkere Ausrichtung des
Einkaufs auf strategische

Aufgaben durch Verlagerung

der operativen Einkaufspro-
zesse auf den Bedarfstrdger

Die Supplier-Relationship-Manage-
ment (SRM)-Vorgehensweise von IBM
umfasst die ganzheitliche Abwicklung
aller Sourcing- und Beschaffungspro-
zesse sowie Lieferantenbeziehungen
einer Organisation, um die beschaf-
fungsseitigen Potenziale zur Wertstei-
gerung im Unternehmen nachhaltig

ZU nutzen.

Ausgangssituation

Die Anpassung an neue Marktbedin-
gungen zwingt die Unternehmen zu
tiefgreifenden internen Verande-
rungen und Kosteneinsparungen.
Durch die zunehmende Konsolidie-
rung in fast allen Industrien durch
Akquisitionen und Fusionen, aber
auch im Rahmen von Joint Ventures,
entstehen komplexe Unternehmens-
strukturen. Dabei gilt es, eine Harmo-
nisierung der Daten in den unter-
schiedlichen Systemen sicherzu-
stellen.

Die Verringerung der Fertigungstiefe
erféhrt durch die Fokussierung auf
Kernkompetenzen im betriebswirt-
schaftlichen Alltag eine immer stéar-
kere Beachtung. Bedingt durch den
steigenden Anteil der Materialkosten

am Umsatz gewinnen die Entwicklung
und konsequente Optimierung der
Beschaffungsstrategie und die Einbin-
dung der Lieferanten an Bedeutung.
Kurzere Time-to-Market-Zeitrdume
verlangen eine starke Parallelisierung
zuvor sequenzieller Prozessschritte in
der Entwicklung und damit eine wesent-
lich engere Zusammenarbeit und

frihere Einbindung der Lieferanten.

Aus diesen sich wandelnden unter-
schiedlichen Rahmenbedingungen
folgt, dass der Einkauf zunehmend

eine Querschnittsfunktion einnimmt,
die maBgeblich zur Wertsteigerung
im Unternehmen beitragt.

Die Erfahrungen der IBM aus durch-
gefuhrten Kundenprojekten sowie der
eigenen Einkaufstransformation ver-
deutlichen, dass Unternehmen bei-
spielsweise durch die Einfihrung von
E-Procurement und E-Sourcing-Syste-
men hohe Einsparpotenziale erzielen
konnten. Um weitere Potenziale zur
Kostenreduktion und Prozessoptimie-
rung zu erschlieBen, hat IBM einen wert-
orientierten, alle SRM-Prozesse bein-
haltenden, ganzheitlich-integrierten
Beschaffungsansatz entwickelt.
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Evaluate

Umfasst die Analyse der unterneh-
mensinternen Bedarfe und Beschaf-
fungsmaéarkte, aus der differenzierte
Beschaffungsstrategien und Lieferan-

tenqualifikationen abgeleitet werden.

Source

Steht fur die Lieferantenauswahl mittels
Request for Information (RFI) und
Request for Proposal (RFP) sowie
Rahmenvertragsverhandlung mit den
Lieferanten und schlieBt ein intelli-

gentes Vertragsmanagement ein.

Collaborate

UmschlieBt den Lieferanten Self-Ser-
vice fur die Abwicklung des Auftrags-
managements und die Zusammen-
arbeit der Produktentwicklung Uber
den gesamten Produktlebenszyklus
bis hin zum Austausch von Planungs-
daten.

Transact

Beinhaltet die operativen Procure-
ment-Prozesse fur alle Produktkate-
gorien sowie das operative Sourcing
und bietet Ansatzpunkte fur E-Pro-

curement und E-Sourcing Losungen.

Manage Performance

Ermoglicht eine Beobachtung und
Bewertung der Lieferantenbezie-
hung. Zusétzlich werden Moglich-
keiten einer Beschaffungsanalyse
und eines Reportings geschaffen.

Enable Content

Widmet sich dem professionellen
Management von Katalogen, Vertra-
gen und Stammdaten.

Enable Integration

Geht Uber die Integration mit internen
Business Applikationen hinaus und
beinhaltet auch die Integration zu
externen Business Applikationen sowie
Unternehmensportal-Lésungen.

Die SRM-Vorgehensweise der IBM
berucksichtigt ebenso addquat die
aktuellen Problemstellungen wie sie
eine schrittweise Umsetzung anhand
von Kundenzielen erméglicht und so
zu einer erfolgreichen Realisierung
beitragt. Unser Kunde wird in die
Lage versetzt, seine Beschaffungs-
wege ganzheitlich zu betrachten, zu
optimieren und mit aktuellen techno-

logischen Lésungen zu unterstutzen.

Sind Sie interessiert?

Wenn Sie mehr Uber unsere
Losungen erfahren mochten, wenden
Sie sich bitte an:

IBM Global Business Services
Supply Chain Management (SCM)
Sourcing & Procurement

Reiner Biller

Partner, Procurement Leader
Deutschland

Telefon: +49 0711785 -2161
E-Mail: RBILLER@de.ibm.com
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IBM Deutschland GmbH
70548 Stuttgart
ibm.com/de

IBM Osterreich

Obere DonaustraBe 95
1020 Wien
ibm.com/at

IBM Schweiz
Vulkanstrasse 106
8010 Zurich
ibm.com/ch

Die IBM Homepage finden Sie unter:
ibm.com

IBM, das IBM Logo und ibm.com sind ein-
getragene Marken der IBM Corporation.

Weitere Unternehmens-, Produkt- oder
Servicenamen kénnen Marken anderer
Hersteller sein.

Vertragsbedingungen und Preise erhalten Sie
bei den IBM Geschéftsstellen und/oder den
IBM Business Partnern. Die Produktinforma-
tionen geben den derzeitigen Stand wieder.
Gegenstand und Umfang der Leistungen be-
stimmen sich ausschlieBlich nach den jeweiligen
Vertragen.
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