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H.3. Internet - die Revolution der G‘escha’a’fts-
beziehungen Anspruch und Realitét in der Praxis

Maitthias Richter
Putz & Partner Unternehmensberatung GmbH Hamburg

L Einleitung

Technologischer Fortschritt, das Internet und die fortschreitende Globalisierung der
Mirkte beschleunigen den Wandel, der alle Unternehmen und Branchen verdndert.
Insbesondere die Computer- und Elektroindustrie wird derzeit vom Tornado-Phénomen
(Abbildung 1) erfasst,

Unternelimen mit Flexibilitdt und Schnelligkeit haben die besten Chancen, diese
Verinderungen erfolgreich zu meistern, sich neue Geschiftspotentiale zu erschlieen
und bestehende Geschiftsprozesse den Anforderungen anzupassen. Anspruch und
Wirklichkeit sollen im Folgenden betrachtet werden.

Dieser Beitrag ist eine Zusammenfassung vom Vortrag des Autors auf der
GeNeMe2000.

1.1 Begriffsdefinitionen E-Commerce und E-Business

Diese Begriffe werden héufig synonym verwandt. PUTZ & PARTNER verwendet die

folgende Definition: - ' o

= E-Business bedeutet fiir ein Unternehmen letztendlich alle Geschiiftsprozesse iber
das Internet (auch Ex-/Intranet) abzuwickeln, damit sind Funktionsbereiche wie
Finanzen, Public-Relations, Personal, Forschung/Entwicklung, Einkauf, Produktion,
Logistik, Marketing, Vertrieb und Service betroffen.

= E-Commerce bedeutet,  Waren und/oder Dienstleistungen elektronisch zu
prisentieren, zu verkaufen sowie Online die Transaktion, Zahlungen und Versand
abzuwickeln, weitergehende Informationen iiber das Internet auszutauschen und
dem Kunden iiber das Internet einen umfassenden Nutzen und Service zu bieten. B-
Commerce ist damit eine Teilmenge von E-Business

Abbildang 1: E-Coﬁnnerce als Teilmenge von E-Business
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2. Auswirkungen von E-Business auf die Geschiiftsprozesse

Am Beispiel der Porter’schen Wertkette konnen je Element Best-Practises im Internet
und damit Méglichkeiten zur elektronischen Abwicklung jedes Prozesses aufgezeigt
werden.

Purz & PARTNER

E-Business Beispiele am Modell Porter IS

Wertkettenbetrachtung unter Einflu von E-Business

¢ Unterstitzende Aktivitéten

Unternehmensinfrastruktur: Verwaltung, Finanzen, PR
Interne Kommunlkation mit E-Mall, Intranet, Video-
konferenzen, Online-Banking Presse-info-Shop Treasury
[Management Inveniar Asset Recovery
Personalmanagement

Jobbérse im Internet Vorselektion mittels Internet-Test
Wieiterbildung mittels CBT, auch am Arbeitsplatz

Forschung 7/ Entwickiung

Suche im Internet nach Patenten, Innovationen, Koopera-
tionen, Concurrent Engineering mit Lieferanten, Nutzung von
Online-Zeichnungen {z.B. GEZE, Schindler, YTONG
Beschaffung

Ausschrelbungen (IBM-Werbung), Preisagenten

Nutzung von Handelsplatiformen, Auktionen, Shops nicht
nur fir den Blirobedard, Lieferantensuche

5, Cktober 2000 B-Business Gellebie2000 53¢ Seite 13

Abbildung 2: E-Business Beispiele in den unterstiitzenden Aktivitiiten

Beispiethaft sei hier der Bereich Einkauf/Beschaffung hervorgehoben. Unternehmen
wie GEZE nutzen das Internet, um neben dem Verkauf von Produkten auch den Einkauf
zu untersttitzen. Dabei wird sowohl

= die Binkaufsstrategie,

=5 der konkrete Teilebedarf mit genauen Maf3en und Losgréfen sowie

= ein qualifziertes Bewerbungsformular filr interessierte Lieferanten
im Internet prisentiert und abgewickelt.

Dabei gilt es nicht nur, iiber das Internet via Aﬁktionen, Reverse-Auction, Preisagenten,
Marktpldtzen, B-Katalogen etc. gilinstiger einzukaufen. Hier liegen die noch zu
realisierenden Einsparpotentiale durchschnittlich im einstelligen Prozentbereich:

Vielmehr gilt es, die mit der Transaktion verbundenen Kosten durch Optimierung des
gesamten Prozesses zu reduzieren. Die indirekten Kosten in der Industrie betragen ca.
36 % des Gesamtumsatzes (Abbildung 2). Gelingt es, die indirekten Kosten um 7 % zu
senken, entspricht dies einer Reduktion um ca. 2,5 % Punkte und damit einer
Ertragssteigerung in gleicher Hohe. Lag die Umsatzrendite vor Steuern bei fiinf Prozent,
kann sie damit um 50 % steigen.




375

Im Bereich Beschaffung soll hier anhand des Beschaffungsprozesses von C-Teilen
aufgezeigt werden, wie die Transaktion neu organisiert werden kann und welche
Einsparungen sich damit realisieren lassen.

Geschiftsprozess Beschaffung P & Tamen

Klassisch versus Budgetprozess-C-Teile

Entschelder / Varen-
Vergang Bosteller Qenshmigung Flnanze singan: Einknuf Hlsferent
Boow

Wassisch —+ [Froigsbe } > » [fufsg
Eingang Ward < [Ware —F —
— [0k
Anwelsung/ Freigabe
Zarbung [Rechnung
»{Ceid |
EK-Portad
Budget C- $— Rehrrenver ¥
Telis Regoin Budget mdren Brosituk
< tion,
(e)Katalog
Bosthi 9
Kontzola lof
—_’-— P{Ged
5. Oftober 2000 B-Businss GeNeMe2000 Ft Seite 15

Abbildung 3: Vergleich Beschaffungsprozess klassisch/neu

Im Vergleich zum klassischen Prozess wird in diesem Beispiel
=3 der Genehmigungsvorgang des Vorgesetzen durch feste Budgets ersetzt,

=3 die administrative Funktion des Einkaufs beim Beschaffungsvorgang sowie bei der
Rechnungslegung aufgelost,

= die Wareneingangskontrolle beim Besteller durchgefiihrt.

Die Funktion des Binkaufs liegt nun verstirkt in der Gestaltung und Verwaltung des
Einkaufsportals, tiber das auch B- und A-Teile beschafft werden kénnen. (weitere
Beispiele im Vortrag)

Die FPrankfurter Flughafen AG konnte durch die Neugestaltung des
Beschaffungsprozesses die Transaktionskosten von DM 279,-- auf knapp DM 35,--
senken.




376

: AW Weniger Bilrokratle
Unter Einsatz von Web-Frontends s~ io ok deutiich voringedt
wird die Beschaffung dezentral vom Aites Vorisiwen  Noves Verlaven
i isi i n) _ (©4) _ (Wn

Arbeltsp]at% aus organisiert, \.vobel B . o
die Berechtigungskonzepte sowie der  YombMaisondleung | 105,00 e 800
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Workflow zentral hinterlegt sind., Geehmigwgsverdshen | 5 200 owlal emfit
N . . Budget- und Mitielkontrolle E entfall]|__entfallt
Der Einkauf ist kiinftig in den reinen  Prifurg suf Arisgenkontiorungspfiicht 711,00 ential 1,06
X Freigabo der Bestellafordsrung _ 3 ondl 045
Bestellvorgang nicht mehr 18] 23,00 onkfall| ol
. . . und Ve 30, entfdlhl  entfalit
involviert.: Zudem kann  mit Bestelischgben 10 95.00 el _ouifall
. . Einkaufscontrolling entfall entfall ntfall 012
fortschreitender E-Business-  WasnielerunganWarsmrsinms T I
. Erstef] i 00
Integration das Management der C- Tompim posa T BN )
5 H ; Rechnungselngangsbuchung | 10 15000 enfAN _enktall
Bestinde auf der Basis vereinbarter qepwbcien 5 il el
Regeln auch den Lieferanten oot e st
i3 Technischs und sachilchs Prifung enifal entfalit
iibertragen werden. Torin : oo ods
Summe 1 1 .77
(Anldiismiflige Pauschalkosten) Quetle: Flughaden Freniduit Maln 26

Quelle; Manager-Magazin Jamar 2000
Abbildung 4: Kosteneinsparungen Frankfurter Flughafen AG

Aus den Elementen der primiren Wertkette soll beispielbaft der Bereich Service
hervorgehoben werden. Hier gibt es eine wechselseitige Beziehung zwischen den

E-Business Beispiele am Modell Porter Pl B

Woertkettenbetrachtung unter Einflu3 von E-Business

¢ Primére Akdivitaten

Abbildung 5: E-Business Beispiele der priméren Aktivititen

Auswirkungen des Internets auf den Service und umgekehrt. Als Beispiel sei das
Produkt Fliissigkeitspumpe fiir den Einsatz in einer Lebensmittelproduktionsanlage
genannt. Die Anschaffungskosten dieser Pumpe sind minimal im Vergleich zu den
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Kosten des Ausfalls der gesamten Anlage, wenn dadurch die gesamte Produktion steht.
Uber das Internet wire eine Kontrolle solcher Pumpen schon hinsichtlich leichter
Laufunruhen mbglich. Eine vorbeugende Wartung bzw. vorsorglicher Austausch der
Pumpe kann tiber das Internet veranlasst werden. Voraussetzung ist, dass die Pumpe
iiber elektronische Kontrollmechanismen sowie integrierten PC/Internetanschluss
verfligt.

Diese Mtglichkeiten hat die Pumpenindustrie jetzt erkannt und arbeitet aktuell an ersten
Ldsungen. ‘

Umfangreicher sind die Auswirkungen von E-Commerce auf die Produktion, Dies soll
an einem Vergleich einer klassischen Herstellung von Personal Computemn versus
E-Business getriebenem Ablauf dargestellt werden:

Beispiel Computer

Klassischer Ablauf E-Business Ablauf

1. Vertrieb/Marketing/Produktmanage- 1, Vertrieb und Marketing kiimmern sich nur um die
ment prognostizieren Bedarf an PC,|  Bediirfnisse des Kunden, um ihm Nutzenwerte
daraus werden Standardkomponenten beim Internetbesuch zu verschaffen, die den
vorgefertigt, Komponenten auf Lager|  Kunden an das Unternehmen binden.

gelegt; attraktive Werbung, Prospekte
und eine Selbstdarstellung im Internet
helfen Kunden zu gewinnen )

Sein Nachfrageverhalten wird automatisch
ausgewertet, Marketing daran ausgerichtet,
Produktion und Lieferanten zur Verfiigung gestellt;
alle am Prozess beteiligten Partner incl.
Logistikdienstleister bringen ihre Erfahrungen ein,

- um das Produkt schnellstmoglichst an den Kunden
ausliefern zu kinnen .

2. Kunde wihlt PC aus Katalog und|2. Kunde konfiguriert den PC am deschlrm mit
erginzt diesen um Komponenten integrierter Teilepriffung, Bestellung und
Bezahlung per Kreditkarte/Rechnung.

3. Priifung der Bestellung, ggf. Anderung
- und Kauf im Geschift

4. . Weiterleitung' Bestellung per Fax/Post|.
an Produktion o
5. Prifung der Konfiguration, . des|3. Produktion plant Auftrag in Fertigung ein

Lagerbestands _zur  Fertigung  der o Zulieferer priift und erkennt Nachlieferungs-

Auftrige, wenn  Teile  fehlen, e Tt
Nachbestellung und Lagerhalting bedarf, der JIT geregelt ist; Zulieferer fullt

direkt in Kanban-Kérbe |
6. Produktion fertigt PC aus +.° |4, Produktion fertigt, assembliert PC mit JIT .
Standardmodulen, Assembly der gelieferten Teilen, dadurch keine Lagerhaltung,
individuellen Erweiterungen zudem kann der Prozessfortschritt nicht nur dem

Zulieferer, sonder auch dem Kunden sichtbar
gemacht werden
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7. Versandabteilung verpacktund . 5. Logistikdienstleister verfolgt Produktion und
verschickt die Ware ans Geschift, ggf. Zielorte Online, holt die Ware ab und versendet
ube’r Warenverteilzentren dies direkt an den Kunden in 19” Standardbox

8. Kunde erhilt Ware aus dem Geschift

9. Servicefall: Kunde hat Hardware- 6. Servicefall dito:

Defekt e Logistiker holt PC in 19” Standardbox ab,
o Bringt PC ins Geschiift zuriick, liefert an zentrale Wartungsstelle, dort wird
Verpackung fehlt meist, repariert und wie unter 5. an den Kunden
iickgeli
o Geschift priift, repariert ggf. selbst zurilckgeliefert
oder holt Service-Techniker des
Herstellers

Der rechte Ablauf macht deutlich, dass der gesamte Produktionsprozess auf Build-to-
Order abgestellt sein muss, eine Vorproduktion wie im linken Ablauf unnétige
Kapitalbindung und Materialvernichtung zur Folge hitte. Da hier allein der E-
Commerce-Shop die Auftragslage und Produktionsreihenfolge bestimmt, ist eine just-
in-time Zulieferung dringend notwendig, um hohe Lagerbestinde zu vermeiden. Die
automatische Auffiillung der Kanban-Korbe durch den Zulieferer in der Produktion
reduziert zudem die Transaktionskosten der Beschaffung,

3.  Verinderung der Geschiiftsbeziechungen

Die im Internet entstehenden neuen Handelsformen bieten Geschiftschancen und
existenzielle Risiken zugleich. Es gilt die Bedeutung neuer Mirkte im Internet zu
erkennen und sich strategisch zu positionieren. Es werden Beispiele dargestellt, die die
Beteiligten zu neuen realen Aktions- und Kooperationsformen bringen; revolutiondr ist
diese Veriinderung vor allem, weil zur Evolution keine Zeit bleibt. Insbesondere
GroBhindler sollen an den neuen Marktplitzen bewusst ausgeschaltet werden, um die
Transaktionskosten zu reduzieren.

3.1 Beispiel Konsumgiiter Business-to-Consumer

Gegenstand der Betrachtung sind Elektroschalter/-dosen, die mittels E-Commerce an
den Endverbraucher verkauft werden

~sollen. Zunichst soll die  Verindermgvon - Ao
Ausgangssituation aufgezeigt werden, wie
sich die beteiligten  Unternchmen
gegeniiber dem Endverbraucher (Kunde)
positionieren kénnten:

[C=r= [T Ty

Abbildung 6: Ausgangssituation Handelsstruktur Konsumgiiter im E-Commerce
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In der klassischen Handelsstruktur ohne Internet bemiihten sich bisher Einzelhandel und
Baumirkie um den Kunden. Mit dem Internet stehen nun auch dem GroBhandel und
dem Hersteller die Wege zum Endverbraucher mittels elektronischem Shop offen.
Inwieweit die damit verbundenen Channelkonflikte losbar sind, soll nicht Gegenstand
dieser Betrachtung sein.

Vielmehr gilt es die neuen, meist branchenfremden Web-Firmen zu beachten. Sie
kénnten bereits erfolgreich andere Produkte wie Biicher, CDs und Videos vertreiben
und bringen nun ihre IT- und Logistik-Kompetenz in diese neue Branche ein. Die
Barriere ist niedrig, die Bedrohung fiir die bisherigen Mitspieler gro8. Unternehmen wie
Amazon konnten nach Musik, Spielen, CD und Video auch weitere Branchen
erschlieBen.

Die Handlungsalternativen insbesondere fiir den Einzelhandel sind gering. Die
Marktmacht des Einzelnen ist zu schwach, um mit einen eigenen Shop
wettbewerbsfihig zu sein. Die Stellung des GroBhiindlers allein ist prinzipiell besser,
wiirde er jedoch allein einen Shop am Einzelbandel vorbei betreiben, wiirde er sein
Geschiift gefahrden. ’

Noch sind Branchenfremde nicht in diesen Markt eingetretén, jedoch zeigen
Unternehmen wie OBI, dass sich iiber das Internet diese Produkte vertreiben lassen.
Zudem bietet OBI jetzt Installationsleistungen durch drtliche Handwerker an.

Ein Zusammenschluss von Einzelhidndlern und GroBhandel zum gemeinsamen Betrieb
von E-Shops bietet sich jetzt als Lisung an — ergiinzt um ,,Web-Miles®, die beim Kauf
erworben werden konnten, liefie sich auch die Installationsleistung in den Shop attraktiv
einbinden. Je 100 Miles kénnte der Kiufer eine Installationsstunde kostenfrei erwerben.
Dies setzt voraus, dass sich die vielen kleinen Einzelhindler und Installateure vertrauen
und die Notwendigkeit zum kollektiven Handeln erkannt haben. Genau hieran scheitert
es derzeit — in Konsequenz wird ein zunchmender Teil kulturgeschockter Finzelhéindler
entweder nur noch Installationsservices bieten oder ganz vom Markt verschwinden
(Abbildung 3). ‘

Chancen zur Evolution bestehen kaum, mit dem Eintritt eines web-erfahrenen
branchenfremden Unternehmens in diese web-unerfahrene Branche schafft der
Branchenfremde eine neue Barriere fiir die klassischen Mitbewerber. Diese Barriere
besteht aus hohem Investitionsaufwand in IT, Erfahrung im E-Commerce, Web-
Bekanntheitsgrad und Handlungsfihigkeit bei hoher Geschwindigkeit.

3.2 Beispiel Chemiebranche Business-to-Business

Das Beispiel zeigt einen Ldsungsansatz fiir ein Unternehmen auf, welches
Chemiekalien vertreibt, Das Unternehmen erwirbt Chemikalien von der chemischen
Industrie, vertreibt davon ca. 70 % in Lizenz. 30 % werden veredelt und unter eigenem
Namen verkauft.

Durch -die Ankiindigungen der Grofichemie aus dem Mai 2000 zum Betrieb eines
weltweiten Marktplatzes fithlt sich das Unternehmen in seiner Existenz bedroht.




380

Das folgende Bild zeigt die Ausgangsstellung des Unternehmens:

Veredatts | Lizenzproduktel
Produkte | Elgens Produkis
Ohne Veredelung R

b Aldal oo g

s Tis S rer

Abbildung 7: Ausgangssituation Handelsstruktur Chemiebranche

Grundsttzlich ergeben sich mehrere Handlungsalternativen, von denen hervorzuheben
sind:

= Fortsetzung des Lizenzvertriebs und Ausbau der Veredlung

=> Suche nach neuen Kunden und Lieferanten

=> Engagement auf dén neuen Markiplitzen im Internet unter Ermittlung eines
Mehrwerts

Eine Kombination dieser Alternativen wurde in der Praxis ausgew#hlt und in einem
Stufenplan verabschiedet. Da die Hauptfunktion des Unternehmens in der Biindelung
von Marktnachfrage, dem Einkauf grofier Mengen zu giinstigen Konditionen und der
Belieferung von Kunden auch in Kleinstmengen besteht, wird dieser Mehrwert auch auf
den neuen Marktplitzen nachgefragt und kann vom Unternehmen angeboten werden.
Allerdings muss mit erheblichen Margenverlusten gerechnet werden, was nur durch den
Ausbau der Veredelung von Produkten kompensiert werden kann.

4.  Anforderungen an Unternehmen

Die Geschwindigkeit der Verinderungen ist hoher als die Fihigkeit von
Unternehmensstrukturen, in gleicher Zeit zu lernen und sich anzupassen.

Ausgriindungen von Unternehmen wie comdirect Bank, Tochter der Commerzbank,
Deutsche Allgemeine, Direktversicherungstochter der Ziirich Aggripina oder Consors,
unter Fithrung des Sohns vom Vorstand und Mehrheitsaktiondrs der Niirnberger
Schmitt-Bank zeigen, dass junge Unternehmen am neuen Markt erfolgreich operieren
konnen. Indirekt zeigen sie auch, dass dies der schnellste Weg zu Etablierung in der
neuen Internetwelt ist. Sind etablierte Unternehmen nicht erfolgreich im Internet? Fehlt
es an der Fihigkeit, am Willen, am Wissen, an Strukturen, an Kultur, an Produkten, an
Flexibilitdt und Geschwindigkeit, oder anderem? Ist es moglich, dass nur Startups
mittelfristig erfolgreiche Geschiift im Internet machen, aber etablierte Unternehmen wie

RS
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Karstadt oder Metro zwar ihr Geschift ins Internet bringen, aber nicht erfolgreich
betreiben? Wenn ja, was sind die Ursachen dafilr? Lassen sich die Erfolgsfaktoren
junger Startups wie Enthusiasmus, flache Hierarchien, simple Strukturen und
unkonventionelle Zusammenatbeit nicht einfach auf etablierte Unternehmen
dbertragen?

Insbesondere groBe Unternehmen, aber auch grofe Mittelstdndler, befinden sich im
Spagat zwischen dem Wunsch zur sofortigen vollen Ausschdpfung aller Moglichkeiten
im Internet und der Erfordernis, die eigene Organisation zeitgleich fiir die neuen
Aufgaben befdhigt zu haben. Im Ergebnis fiihrt dies meist zum Bruch und zur
Einfiihrung eigener Gesellschaften oder Unternehmensbereiche mit der unabhingigen
Aufgabenstellung E-Commerce/E-Business.

Am Beispiel eines Invest1txonsgﬂterherstellers soll die Umsetzung in der Praxis
vorgestellt und erlutert werden, dass Fehler in der Vergangenheit diese
Vorgehensweise erforderten. Da hier Details des Unternehmens genannt werden, muss
der Name des Unternehmens anonym blelben ~es wird im Folgenden SIM@ genannt.

4.1 Ausgangssituation der SIM@

Das Unternehmen stellt Investitionsgiiter her und vertreibt diese europaweit. Der Markt
ist durch Fusionen auf der Abnehmerseite schrumpfend, dies verstirkt den
Wettbewerbsdruck und fithrt seit 1997 zum Preisverfall von mehr als 20 % jéhrlich. Die
Margen verfallen stirker, da die Kosten nicht entsprechend reduziert werden konnten.
Bisher (Anfang 1999) haben die 12 europiischen Landesgesellschaften eigenstindig
produziert. Jedes Land verfiigte zudem iber eigene ERP-Systeme, es gibt keinen
einheitlichen Artikelstamm, noch einheitlich Preise fiir identische Produkte in
verschiedenen Lindern.

Durch eine europaweite Restrukturierung wurde klar zwischen Standardmaschinen und
Sondermaschinen getrennt. Die Produktion fiir Standard wurde auf drei Standorte
konzentriert. In jedem Land verbleibt die Herstellung von Sondermaschinen. Mit dieser
Veridnderung ging auch eine Reduzierung der Teilevielfalt einher, so dass die
Herstellkosten fir Standardmaschinen um 34 % gesenkt werden konnten. G]elchzemg
konnte durch die Einfiihrung von Kanban-Methoden in einer Bulld-to-Order Produktion
die Lieferzeit (Eingang Bestellung bis Eingang beim Kunden) von durchschnittlich
sechs Wochen auf zwei Wochen reduziert werden. Zielsetzung ist, diese Zeit auf 48
Stunden zu reduzieren. In der Fertigung fiillen bereits Zulieferer direkt in die Kanban-
Korbe auf.

Das Unternehmen prisentiert sich im Internet mit einem Auftritt der ersten Generation,
die Produkte werden nur teilweise beschrieben; es gibt eine Bestellmoglichkeit von
Maschinen, wenn der Kunden die Artikelnummer der Maschine kennt.
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4.2 Aktuelle Restriktionen

Bs gibt keinen Konfigurator, mit dem Kunden sich selbst Standardmaschinen
zusammenstellen konnten. Zudem behindern die in jedem Land unterschiedlichen
Stammdaten eine Automatisierung der Prozesse. Bs gibt einen restriktiv agierenden
Betriebsrat in Deutschland. In Konsequenz wurden bereits Fertigungslinien ins Ausland
verlegt und die Zahl der Mitarbeiter im Rahmen eines Sozialplans halbiert. Das vereinte
Europa schwiicht zudem die Stellung der Landesgesellschaften, die sich von bisher
weitgehend selbstéindig am Markt agierenden Unternehmen zu zentral gefiihrten
Vertriebsregionen entwickeln werden.

Die Motivation der Mitarbeiter ist entsprechend unterdurchschnittlich, die Bereitschaft
zur Annahme von Verinderungen nicht marktgerecht.

4.3 Zielsetzung

Das Internet soll kiinftig fiir die Abwicklung von Geschift jeglicher Art genutzt werden.
Dies ist die Vorgabe der Anteilseigner sowie der Geschiftsleitung, die die
Moglichkeiten und den Nutzen des E-Business klar erkannt haben. Dazu sind folgende
Priorititen beschlossen worden:

1. Einrichtung eines E-Commerce-Shop fiir Ersatzteile

2. Beteiligung an einem neuen Marktplatz, der von der Mehrzahl der Wettbewerber
unterstiitzt wird

3. Einkauf von Rohmaterial, Halbfertigwaren und C-Teilen iiber das Internet

4, Einrichtung eines transparenten Reparaturprozesses im Internet

4.4 Vorgehensweise zur Umsetzung

44.1 Einrichtung eines E-Corhmerce-Shop fiir Ersatzteile

Zuniichst soll eine Pilotinstallation in Deutschland erfolgen. Mit ausgewihlten
Maschinentypen sollen die Kunden die Moglichkeit bekommen, Ersatzteile iiber
Explosionszeichnungen zu identifizieren, auszuwihlen und direkt iber das Netz zu
bestellen. Zukiinftig soll das gesamte Spektrum von ca. 43.000 Teilen abgewickelt
werden.

Dazu sind einige Herausforderungen zu losen: es gibt zwar in jedem Land ein zentrales
Ersatzteillager, jede einzelne Servicestelle jedoch hat ihr eigenes ,Reservoire fiir
Notfille*, obwohl dies von der Geschiftsleitung untersagt ist. Der Service soll 7 x 24
Stunden verfiigbar sein, bei der Bestellung soll iiber das Warenwirtschaftssystem die
Verfiigbarkeit gepriift werden. Jedes Teil soll den Kunden spitestens nach 48 Stunden
erreicht haben. Es fehit an Erfahrungen mit der neuen Technologie im Internet sowie
mit der kurzfristigen Belieferung der Kunden.

RN
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Die Geschiftsleitung hat die Griindung einer eigenen Gesellschaft zum Betrieb des
Ersatzteilgeschifts beschlossen. Die GmbH wird den elektronischen Shop im Internet
entwickeln und betreiben. Die Lagerlogistik wird zunéchst vom eigenen Unternehmen
betrieben, bis das geplante europdische Zentrallager eingerichtet ist. Inwieweit das
kitnftige Zentrallager an einen Logistikdienstleister ausgelagert wird, ist derzeit nicht
verabschiedet.

Folgende Griinde waren ausschlaggebend:

o fehlendes Know-how der eigene Mitarbeiter

e enge Bandagen des Betriebsrats

o Chance zum Neuanfang durch unvorbelastete neue Mitarbeiter

Von der Neugriindung erhofft man sich die Impulskraft von jungen Startups. Diese
zeichnen sich neben dem oben Skizzierten auch durch die Fihigkeit aus, mit immenser
Mehrarbeit die notwendigen Kriifte mobilisieren zu konnen, neue Projekte und
Aufgaben schnell zu realisieren (Abbildung 4). Ein hochengagierter Mitarbeiter wird
zum Geschiftsfithrer befordert und kann sich sein eigens Team aufbauen. M&chten
Mitarbeiter des Unternehmens gleichfalls in die neue Gesellschaft eintreten, wird eine
Kiindigung und Neuanstellung zu getinderten Konditionen erwartet.

44.2 Beteiligung an einem neuen Marktplatz, der von der
Mehrzahl der Wettbewerber unterstiitzt wird

Der horizontale Marktplatz ist bereits nominiert und soll als Handelsplatz der Branche
eine Senkung der Transaktionskosten ermoglichen. Der Marktplatz kann hier nicht
genannt werden, da ein sicherer Riickschluss auf das Unternehmen moglich wiire. Da
der Marktplatz als eine Regel das Angebot zur Nutzung von Produktkonfiguratoren
durch die Abnehmer fordert, wird SIM@ sich zuniichst auf die Esstellung des
Produktkonfigurators konzentrieren. Parallel arbeitet SIM@ an einem europaweit
einheitlichen Artikelstamm, um Schnittstellenprobleme zu vermeiden und europaweit
SAP R/3 einfithren zu konnen. Ein Aufwand, der bisher vermieden wurde, aber nun
nicht mehr verschoben werden kann.

Hier sind die meisten Wettbewerber einen Schritt voraus und werden frither Geschiift
abwickeln kénnen.
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44.3 Einkauf von Rohmaterial, Halbfertlgwaren und C-Teilen
iiber das Internet

Der Einkauf wird sich und seinen Bedarf kiinftig im Internet prisentieren und zudem ab
Ol. Juli 2001 den gesamten Bedarf itber das Internet abwickeln. Derzeit liuft eine
Analyse, welche Materialien auf welchen Marktplitzen im Internet beschafft werden
konnen. Parallel wird das Konzept zur Neuorganisation des Beschaffungsprozesses
ausgearbeitet, um die durchschnittlichen Kosten je Bestellvorgang von derzeit DM
187,-- erheblich zu senken. Das genaue Einsparpotential wird im Rahmen des Konzepts
ermittelt.

444 Einrichtung eines transparenten Reparaturprozesses im
Internet

Kunden sollen bei SIM@ d1e Moglichkeit erhalten, defekte Maschinen zu melden,
abholen zu lassen, den Kostenvoranschlag zu prisfen, ggf. die Reparatur zu bestitigen,
den Status der durchgefiihrten Arbeiten und eingebauten Teile zu verfolgen, die
Rechnung im Internet abzurufen und den Riicktransport zu verfolgen. Zweck der
Verfolgbarkeit im Intemet ist es, durch die Transparenz Druck auf die eigene
Organisation auszuiiben und kiirzere Durchlaufzeiten zu erzielen. Aktuell liegt die
SOLL-Zeit bei einer Woche, die tatsichliche Dauer bei zwei Wochen. Ziel ist es, bis
Dezember 2001 durchschnittlich vier Tage zu erzielen. Urspriinglich war dazu geplant,
die Leistung der einzelnen Mitarbeiter individuell zu entlohnen, wenn die Gesamtdauer
vom Eingang der Maschine bis zum Versand sich verbessert. Da der Betriebsrat eine
direkte Leistungsmessung je Mitarbeiter ablehnt, muss auf kollektive Prarmensysteme
ausgewichen werden, ‘ ‘

4.5 Anforderungen an Unternehmen

Das obige Praxisbeispiel zeigt, dass Unternehmen auch in ihrer Untemehmenskultur fiir
Verdnderungen fihig sein missen, Die Kenntnis um die Auswirkungen von E-Business
auf die Geschiftsprozesse und die Verinderung der Geschiftsbeziehungen niitzt bei der
Entwicklung der Strategie. Die daraus abzuleitenden Strukturen miissen die beteiligten
Menschen berticksichtigen, denn es sind genau diese, die die Verdnderungen umsetzen
oder nicht. Wenn es gelingt, den Pioniergeist junger Startups auf etablierte
Unternehmen zu iibertragen, sind die Voraussetzung fiir anpassungsfihige
Organisationen giinstig. Wege dazu kénnen die Schaffung flacher Hierarchien,
Einfithrung simplerer Strukturen und unkonventioneller Zusammenarbeit, aber auch die
Beteiligung der Mitarbeiter am Unternehmenserfolg in Form von Aktienoptionen sein.
Alcatel sieht sich darin auf dem richtigen Weg, indem es versucht, ,,...die Dynamik der
Griinderfirmen bei Alcatel zu verbreiten, ohne unsere Vorteile als Konzern zu
ignorieren.” (Abbildung 5)
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5.  Zusammenfassung

Die Ausfihrungen haben mogliche Auswirkungen des Internets auf die
Geschilftsprozesse dargelegt, Verinderungen von Geschiftsbeziehungen geschildert und
einen Praxisbericht gegeben, Die sich daraus ergebenden Anforderungen sind in der
Praxis nicht einfach umzusetzen. Dies wird die Herausforderung ftir viele Unternehmen

in der Zukunft bleiben.
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6. PUTZ & PARTNER Unternchmensberatung GmbH.

Griindungsjahr:
Stammkapital:

Umsatz:

Leistungsspek¢rum:

Schwerpunktbranchen:

Schwerpunktthemen:

Unternehmensgrundsitze:

Mitarbeiter:

Geschiiftsleitung:

Geschiiftssitz:

1989
2 Mio. DM

1995: 18,1 Mio. DM
1996: 18,3 Mio. DM
1997: 19,7 Mio. DM
1998: 22,8 Mio. DM
1999: 24,5 Mio. DM

- Management-Beratung

- Projektmanagement

- Betriebswirtschaftliche und Organisationsberatung
- Informationsverarbeitung und Kommunikation

- Automation und technische Organisation

Banken, Telekommunikation, Versicherungen,
Energie, Medien und Handel

Unternehmensentwicklung

Organisation von Geschéftsprozessen
E-Commerce- und E-Business-Beratung
Informationsmanagement

Logistik und Controlling

- Unabhiingige und neutrale Beratung

- Menschlich und fachlich hohe Qualifikation
- Kompetenz in Konzeption und Umsetzung
- Individuelle Aufgabenlésungen

Anzahl Ende 1999: 70
Durchschnittsalter: 41
@ Berufserfahrung: 15 Jahre

Volker Putz (Sprecher),
Michael Kriiger,

Rolf Hellmann,
Michael Borck

Mittelweg 176
20148 Hamburg
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