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E-Procurement und E-Invoicing
Fehlende Strategie als Erfolgskiller im Beschaffungsmanagement
Mit Blick auf die vergangenen Jahre 
stellt man fest, dass die Bereiche  
E-Procurement und E-Invoicing zu 
den am häu�gsten diskutierten 
Themen im Forschungsbereich der 
Beschaffung sowie in Logistik- und 
Einkaufsabteilungen in den Unter-
nehmen zählen. Getrieben wird 
das Ganze durch Prognosen von 
renommierten Marktforschungsins
tituten, Lösungsanbietern und 
Unternehmensberatungen, die das 
Potenzial und den Nutzen von  
E-Procurement und E-Invoicing 
aufzeigen. Fakt ist, dass bei vielen 
Unternehmungen, die eine Lösung 
bereits eingeführt haben, die 
Erwartungen nicht oder nur teil-
weise erfüllt werden konnten.

Ohne Strategie ans Werk

Einer der Hauptgründe für die ungenü-
gende Zielerreichung ist das Fehlen einer 
Strategie im Beschaffungsmanagement. 
Ohne Strategie, die die technischen Mög-

lichkeiten mit den betriebswirtschaftlichen 
Vorgaben verbindet, bleibt der gewünsch-

te Erfolg aus. Aber auch Fehler in der Um-
setzung sowie mangelnde Konsequenz 
sind Bestandteile, die verhindern, dass die 
gewünschten Einsparungen erreicht wer-
den können. Aus technischer Sicht sind vor 
allem die mangelnden Integrationen der 
Procurement-Systeme in die bestehenden 
Enterprise-Ressource-Planning-Systeme zu 
sehen sowie fehlende Integration der �r-
menübergreifenden Prozesse mit Liefe-
ranten und/oder Kunden, wodurch Me
dienbrüche der auszutauschenden Daten 
existieren. 

Betrachtet man das Beschaffungsma-
nagement der letzten Jahrzehnte, so war 
die abteilungsübergreifende oder sogar �r-
menübergreifende Produktbeschaffung 
schon immer ein Hauptproblem. Es fehlt an 
Transparenz, Durchgängigkeit und Ef�zienz 
der übergreifenden Beschaffungsprozesse 
� angefangen vom Lieferantenmanage-
ment bis hin zum Rechnungsprozess.  

Diese Erfahrungen verdeutlichen, dass 
es sich bei E-Procurement- und E-Invoi-
cing- Projekten um mehr handelt als ledig-
lich um die Implementierung einer wei-
teren Software. Das heisst, dass es nicht 
ausreicht, die Produkte durch den Bedarfs-
träger mit Hilfe eines Katalogsystems zu 
beschaffen, um die grössten Einsparungs-
potenziale zu erschliessen. 

Steigende Nachfrage trotz nicht 
erfüllten Erwartungen

Auch wenn die Erwartungen teilweise nicht 
erfüllt werden konnten, steigt der Verbrei-
tungsgrad von E-Procurement- und E-Invoi-
cing-Anwendungen stetig an. Studien prog

nostizieren, dass sich der Einsatz solcher 
Anwendungen jährlich verdoppeln wird. 

Weshalb steigen die Verkaufszahlen 
trotz unerfüllten Erwartungen? Einerseits 
kann auch ein suboptimal eingeführtes E-
Procurement eine Verbesserung zum vor-
herigen Beschaffungsmanagement dar-
stellen. Es stellt sich generell die Frage, ob 
es sich ein Unternehmen zukünftig über-
haupt leisten kann, dieses Potenzial nicht 
zu nutzen, ohne dass es durch äussere Ein-
�üsse (Kundenanforderungen, Konkurrenz, 
notwendige Einsparungen usw.) dazu ge-
zwungen wird. Andererseits pro�tieren die 
heutigen Einsteiger von den Erfahrungen 
ihrer Vorgänger. Die aufgetretenen Fehler 
kann man vermeiden. Mit einem umfas-
senden Projektkonzept erreicht man, dass 
Ziele de�niert, Strategien sachlich formu-
liert, konsequent operationalisiert und 
umgesetzt werden. 

Mit einer strukturierten 
Vorgehensweise zum Erfolg

Das Ziel soll es sein, eine praxisorientierte 
und je nach Fall auch etwas pragma-
tischere Vorgehensweise anzuwenden, die 
den unternehmensspezi�schen Gegeben-
heiten angepasst ist. Dabei hilft ein klares 
Phasenmodell, das die Vorgehensweise in 
Teilschritte gliedert. Die Gra�k gibt ein all-
gemeines Beispiel für die wesentlichen 
Schritte. 

Wie aus der Gra�k ersichtlich, beginnt 
ein E-Procurement-Projekt mit der Initiali-
sierung einer Organisation, die die Projekt-
leitung darstellt. Wichtig dabei ist, dass es 
sich um ein handlungsfähiges Team han-

Abb. 1: Phasenmodell von E-Procurement- und E-Invoicing-Projekten.
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