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Procurement

...UND AUCH UNSEREN PLANETEN

Einkauf und Nachhaltigkeit schlief3en sich nicht aus - im Gegenteil.
In diesem Heft findest Du spannende Ideen und Expert:innen, die den
richtigen Weg gehen.

Nachhaltig beschaffen? Ja klar! Aber wie?

.Es soll nachhaltig beschafft werden - soweit wirtschaftlich vertretbar.”
Jan Bussiek geht darauf ein, was das bedeutet.

Sustainability: Zukunftsthema #1 und Chance fiir den Einkauf

Welche Tools kénnen dabei helfen
und was ist eine geeignete Herangehensweise?

Die Zukunft des Einkaufs ist jetzt. Chancen und Risiken im Einkauf 2023

Die neue Rolle des Einkaufs im Hinblick auf
Dirk Schéfer dariber wie Digitalisierung, volatile Markte, das LkSG und weitere Risiken.
Automatisierung und Plattformékonomie

den Markt revolutionieren.

Ausblick auf den Procurement Summit am 21. & 22.06.2023 in Hamburg
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Procurement

Liebe Lesende,

hast Du auch das Gefiihl, dass die Zeit in den letzten Monaten im Nu
verflogen ist? Gefiihlt war vor zwei Monaten noch Silvester, dabei starten
viele von uns in gar nicht all zu langer Zeit in den Sommerurlaub. Nicht
nur das Zeitgefiihl hat sich beschleunigt, sondern auch die Entwicklung
und das Einsetzen von neuen digitalen Tools und Technologien. Immer
mehr Unternehmen verstehen die Notwendigkeit und Relevanz von Tech-
nologien, wie z. B. KI und wollen die Daten, die sie haben, auch richtig
einsetzen.

Der Procurement Summit beschiftigt sich mittlerweile in der sechsten
Ausgabe mit diesen Themen und stellt auch die Themen Nachhaltigkeit
und People & Culture in den Fokus. Am 21.+22.06.2023 erwarten alle
Besucher:innen zwei intensive und spannende Tage mit hochkaratigen
Speaker:innen, Diskussionsrunden mit fithrenden Expert:iinnen und
Workshops mit anwendbarem Knowhow. Wir starten in diesem Jahr mit
neuen Roundtable-Formaten, um noch tiefer in aktuelle Themenfelder
einzutauchen. Wie immer gibt es dazu eine wahnsinns Atmosphire zum
Networken und alle erwartet ein tolles Aftershow Lounge Event mit DJ,
Drinks, Food und einem Special-Guest - Oli P.! Den Tag tiber beschaf-
tigen wir uns mit der Zukunft des Procurement und abends mit einem
musikalisch-nostalgischen Riickblick in die 90er. Am zweiten Nachmittag
freuen wir uns auf Sascha Lobo, der uns das Thema KI auf seine eigene
Art und Weise noch ndher bringen wird. Weitere Agenda-Highlights
findest Du in diesem Heft.

Diese Ausgabe zeigt, dass nicht nur unser Herz fiir Procurement brennt,
sondern auch das der Autor:innen. Der Einkauf ibernimmt eine wichtige
Rolle unseren Planeten zu erhalten und zu verbessern. Einkauf und Nach-
haltigkeit schliefSen sich nicht aus - im Gegenteil! Ihr findet interessante
Insights, Best Practices, Projekte, einen Riickblick auf den letzten Procu-
rement Summit und die Highlights, die Euch dieses Jahr erwarten.

Wir freuen uns auf den grofsten und besten Procurement Summit, den es
bisher gegeben hat. Viel Freude beim Lesen, wir sehen uns (hoffentlich)
im Juni in Hamburg!

Herzliche Grifse

Paulina Krosche und Sebastian Sachs
(COO und Director Marketing & Sales)
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Das erwartet Dich in dieser Ausgabe

Digitalisierung
im Einkauf

Der Anforderungsprozess 2.0: Fraport x Lhotse
Henning Hatje von Lhotse

Die Zukunft des Einkaufs ist jetzt: Digitalisierung, Automatisierung und
Plattformokonomie revolutionieren den Markt
Dirk Schafer von Crowdfox

Aus der Finanzperspektive betrachtet - Wie thermondo mit dem Einkaufstool
Hivebuy bereichsiibergreifend Prozesse optimiert
Bettina Fischer von Hivebuy

Wir bringen globale Lieferantendaten in das Zentrum der strategischen Beschaffung
Aiko Wiegand von Matchory

Chancen und Risiken im Einkauf 2023
Fabian Heinrich von Mercanis

Hey Abella! Berechne mir die Zukunft des technischen Einkaufs.
Robert Hilmer von Easy2Parts

Highlights

Recap zum Procurement Summit 2022
Ein Fotoruckblick vom finften Procurement Summit in Hamburg

Startups auf dem Procurement Summit 2023
Welche Innovation und Technologie gewinnt dieses Jahr den
begehrten Procurement Summit Startup Award?

Was sagen unsere Partner:innen zum Procurement Summit?
Lass Dich von den Stimmen unserer Aussteller Uberzeugen.

Programmbhighlights 2023
Was erwartet dich dieses Jahr in Hamburg?
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Nachhaltigkeit
im Einkauf

SPP Chapter Germany - die Verantwortung des Einzelnen im Beruf
fur eine enkeltaugliche Zukunft
Thomas Heine von SPP Chapter Germany

2 4 Nachhaltig beschaffen? Ja klar! Aber wie?
Jan Bussiek von ESG-SCORE.org ¢

Distributed Ledger Technologie fiir nachhaltige Lieferketten ===
Kathrin Adam von CircularTree

Sustainability: Zukunftsthema #1 und Chance fiir den Einkauf
Sven Steinert und Robin Schenkewitz von SUSTAINX

Einkaufsleiter:innen |,
vorgestellt

Hier stellen wir Dir regelmaRig die Protagonist:innen
und Personlichkeiten des Procurement Summit vor

50 Franziska Seewald von Siemens

52 Markus Wenecsek von Porsche Konstruktionen
56 Michael Stietz von Korber

58 Lavinia Coscione von VfL Wolfsburg-FuRball

62 ]Jorn Kramer von Coloplast

65 Peter Fuchs Meyer & Meyer




Recap: Das war der

Am 22.06.2022 hief3 es ,Biihne frei fiir
den 5. Procurement Summit

Pércurement

Procurement

Procurement Summit Startup Awards mit der Unterstutzung von
Coupa. Hier siehst Du die strahlenden Gewinner:innen gemeinsam
mit Levin Kuhn von Coupa: 1. Platz Sophia Schade (flowciety), 2. Platz
Malik Vof3 (Procuros) und 3. Platz Fabian Heinrich (Mercanis).



Procurement Summit 2022

Wir blicken auf einen unvergesslichen Procurement Summit zurtick. Auf den bisher grof3ten
Procurement Summit, den es jemals gab, fanden viele spannende Programm-Highlights statt.
Vor Ort waren viele interessante Speaker und Partner unterwegs. Zudem hatten die Teilneh-
menden wieder viele Mdglichkeiten fur ausgezeichnetes Networking.

ntrale Lage er cha#tonﬁ: Wahrzeichen erlaubt.

% uns den Blick auf eins der Hamblirgs
wdre die Hamburger Skyline ohne de 1 Heinrich-Herz-Turm?

|

Gemeinsam mit seinen Partnern
hat Ivalua als Platinum Aussteller
den Procurement Summit bereichert.



Recap: Das war der

Unser Platinum Aussteller GEP hat eine exklusive Barkassenfahrt fiir
seine Gdste gemacht. Sonne, Wasser und der Hafen - besser geht’s nicht!

F: \

Procurement Warum sind Fiihrungsrollen eigentlich so selten weiblich besetzt?

Die Diskussionsrunde mit Vesna Bosnic-Wehner (Alliance Healthcare),
Patricia Felder (Raiffeisen Waren-Zentrale Rhein-Main),

Benita Niemann (Hapag-Lloyd) und Pia Kleiber (ehem. Emma Sleep)
wurde von René Schumann (Negotiation Advisory Group) moderiert.



Procurement Summit 2022

Das Team von GEP trefft ihr auch 2023
wieder als Platinum Aussteller in Hamburg.
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Uberall volle Bithnen mit spannenden Vortrdgen. Coupa war als offizieller Gold Aussteller ver-
treten. Das offene Standkonzept mit modernen
Elementen ist super angeRommen.
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Der Anforderungsprozess 2.0:

Fraport x Lhotse

von Henning Hatje, Managing Director & Co-Founder bei Lhotse Technologies GmbH

Die Fraport AG hat sich, auch bedingt durch die Covid-19-Pandemie, intensiv mit Digitali-
sierungsprojekten beschaftigt, u. a. im Einkaufsumfeld. Ein Praxisbericht, wie der Einsatz
von Lhotse, einer SaaS-Lésung des gleichnamigen Tech-Unternehmens, den Anforde-
rungsprozess fur Bedarfstrager revolutioniert.

Der Anforderungsprozess 2.0: ein Titel, der auf den ers-
ten Blick harmlos erscheinen mag. Doch wer sich mit
Einkaufs- und BANF-Prozessen auskennt, weifs, dass
sich hinter diesem Thema ein Rattenschwanz an Ak-
tivitaiten und Komplexitit verbirgt. Dieser Artikel gibt
Aufschluss iiber die Zusammenarbeit von Lhotse und
Fraport und ihre gemeinsamen Erfolge zur Optimie-
rung des BANF-Prozesses bei Fraport. Was hat Fraport
dazu bewegt, seine bisherigen Prozesse zu verandern?
Was waren die Anforderungen? Wie hat Lhotse die
Probleme von Fraport gelost und Fraport letztendlich
von seiner Losung iiberzeugt?

Arbeitsplatz Fraport: eine Arbeitsstitte so grofd wie
eine Stadt

Mit fast 80.000 Mitarbeitern am Frankfurter Flughafen
hat Fraport mehr Beschéftigte als eine Kleinstadt und
ist eine der grofSten Arbeitsstéatten in Deutschland. In
der Tat ist die Fraport AG in vielen Bereichen tétig, von
Einzelhandel und Gewerbe tiber Leasing und Vermie-
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tung bis hin zur Luftfahrt. Fraport ist auch weltweit als
Flughafenbetreiber auf vier Kontinenten und im Ein-
zelhandel tatig.

Die Pandemie hatte bedeutende Folgen fiir den Tou-
rismussektor, die schliefslich dazu beitrugen, dass
Fraport sich entschloss, Umstrukturierungsmaf$nah-
men durchzufiihren und laufende Prozesse zu opti-
mieren. In diesem Sinne war Covid-19 ein wichtiger
Ausloser fir Verdnderungen - und dabei auch interne
Prozesse grundlegend infragezu stellen.

In Bezug auf bestehende BANF-Prozesse war es eine
Kombination aus technischen und prozessualen Hiir-
den, die tiberkommen werden sollten. Zu einem ist
das Erstellen von Bedarfsanforderungen aufgrund
der vielen Genehmigungsschritte zu einem langwie-
rigen und mithsamen Prozess fiir Nutzer geworden,
der kaum kontrollierbar war. Vor diesem Hintergrund
wurde eine nutzerfreundliche, vollends digitale Lo-
sung gesucht.
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Eine zweite Herausforderung war die komplexe
IT-Landschaft inkl. verschiedener Systembriiche, be-
vor eine Bedarfsanforderung schlussendlich in SAP
landete. Das Ergebnis: viel manueller Aufwand, wenig
Effizienz und unzufriedene Benutzer.

Die Digital Factory fordert die interne, digitale
Transformation

Die Digital Factory, die 2020 von Fraport gegrindet
wurde, hat ein starkes Mandat: die interne digitale
Transformation zu férdern, um die Produktivitat der
Organisation zu steigern. In der Tat ist die Digital
Factory ein Prozessrahmen, der sich als Riickgrat der
technologischen Innovation etabliert hat. Im Rahmen
eines dieser Projekte suchte Fraport nach verschiede-
nen Losungen auf dem Markt und stief$ schliefslich auf
Lhotse. Aufgrund der zahlreichen Stakeholder die in
den Anforderungsprozess involviert sind, waren meh-
rere Abteilungen an dem Projekt mit der Digital Factory
beteiligt.

Aus Nicholas Martin’s (Lhotse) Sicht bildete die Digital
Factory ein Projektmanagement-Dach, das sicherstell-
te, dass alle Aktivititen im Projekt klare Ziele hatten
und strukturiert bearbeitet wurden. So ermdglichte
die Digital Factory, dass die Zusammenarbeit im Pro-
jekt zwischen Fraport und Lhotse sehr fokussiert und

effektiv war.

Der Software-Auswahlprozess:

Die Wahl einer neuen Beschaffungslosung fiel bei
Fraport auf eine Mischung aus quantitativen und qua-
litativen Kriterien. Eine Voraussetzung fir die Digital
Factory war, dass fir jede infrage kommende Losung
ein positiver Businesscase vorliegt. Daraufhin fand
bei Fraport eine Priorisierungsrunde statt, in der die
Stakeholder eine Reihe von Kriterien und Anbieter dis-
kutierten. Entscheidend war, dass neue Losungen Pro-
zesse automatisieren und standardisieren und gleich-
zeitig dem Unternehmen erhebliche Kosten sparen.
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Die Digital Factory verfligt tiber standardisierte Be-
wertungsmatrizen, aus denen zwei Wettbewerber mit
der hochsten Punktzahl hervorgingen. Letztlich be-
werteten die Entscheidungstriger die beiden finalen
Pitches, wodurch es zu einer Entscheidung fiir Lhotse
kam. Obwohl auch Projekt-Owner Gerald Seufert sich
initial kritisch gegentiber einer Zusammenarbeit mit
einem Startup hielt, erwies sich diese Skepsis im Nach-
hinein - wie er selbst sagt - als unangebracht. Gerald
Seufert war von Lhotse in mehr als einer Hinsicht tiber-
rascht und beeindruckt. Zum einen von der Geschwin-
digkeit der Implementierung, denn die Einrichtungs-
phase, also der Zeitpunkt von der Entscheidung bis zur
Produktintegration mit SAP, dauerte weniger als drei
Monate. Und als jemand, der sich mit SAP-Prozessen
bestens auskennt, war er angenehm tberrascht, wie
erfolgreich die Integration von Lhotse in SAP ist.

Warum Lhotse?

Lhotse ist eine cloudbasierte Software, die Standard
SAP-Umgebungen um eine leicht zu bedienende An-
wenderebene erginzt. Die Losung von Lhotse bringt
zwei grofde Vorteile. Erstens wird das Leben fir Be-
darfstragerinnen, die Anfragen erstellen mochten,

Lhotse verbessert unternehmensweit die
Transparenz und Kontrolle iber Ausgaben, unter
Einhaltung der geltenden Einkaufsbedingungen.

wesentlich einfacher. Das intuitive, benutzerfreundli-
che Design erfordert keine Vorkenntnisse im Beschaf-
fungswesen, sodass die Benutzer, die oft wenige An-
fragen im Monat stellen, schnell und einfach durch den
Prozess gefiihrt werden. Zweitens verbessert Lhotse
unternehmensweit die Transparenz und Kontrolle
tiber Ausgaben, unter Einhaltung der geltenden Ein-
kaufsbedingungen. Dies geschieht durch automatische
Budget-Checks, Genehmigungen sowie die Moglich-
keit, Quick-RfQs durchzufiihren.

Fraport beschloss, dass die nutzerfreundliche, intu-

itive Losung Lhotse eine relevante Ergidnzung zum
bestehenden SAP System darstellt. Insbesondere in
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punkto Nutzerfreundlichkeit erganzen sich Lhotse und
SAP ideal, da Nutzer nun ohne tiefes SAP Verstandnis
qualitativ hochwertige Anfragen erstellen konnen. Dies
wiederum vermeidet Arbeitsaufwand und Nachbear-
beitung auf Seiten des Einkaufs. Gerade bei grofsen
Organisationen wie Fraport, wo es tausende potenziel-
le Bedarfstrager gibt, verhindert diese Nutzerfreund-
lichkeit einen hohen Schulungsaufwand und reduziert
zeitgleich Maverick Spend. Der BANF-Prozess wurde
schliefslich so benutzerfreundlich, dass die sich da-
hinter verbergende Komplexitit nicht zum Vorschein
kommt.

Der Schliissel zum Erfolg

Gerald Seufert fiihrt den Erfolg der Zusammenarbeit
zwischen Lhotse und Fraport auf drei Schliisselprin-
zipien zurtck. Erstens: die einfache Handhabung und
die intuitive Benutzeroberfldche von Lhotse. Mit rund
8.000 moglichen Nutzern, die alle iber wenig Fach-
wissen im Beschaffungswesen verfiigen, benétigte
Fraport eine unkomplizierte Losung, die es den Nut-
zern ermoglicht, Anfragen Schritt fir Schritt zu erstel-
len, ohne dass es zu Prozessblockern kommt. Diese Lo-
sung hat Lhotse mit Lhotse Forms geliefert. Ein zweiter
Schliissel zum Erfolg
war die Fahigkeit von
Lhotse, sich sehr flexi-
bel an unterschiedliche
Prozesse, Arbeitsablau-
fe und Gegebenheiten
innerhalb von Fraport
anzupassen. Drittens profitierten Fraport in hohem
MafSe von der neu erschlossenen Moglichkeit, alle Pro-
zesse und Vorginge zentral an einem Ort zu konsolidie-
ren, managen und zu tiberwachen - erméglicht durch
Lhotse's Integration in bestehende Systeme. Letztlich
war die Zusammenarbeit sehr einfach und der Prozess
- wie Gerald Seufert es ausdriickt —sehr unterstiitzend
und hat viel Spaf$ gemacht!

»Fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit mit Lhotse wa-
ren drei Dinge ausschlaggebend: Benutzerfreundlich-
keit, Anpassungsfahigkeit und die einfache Integration
in bestehende Systeme.*



Aus Nicholas Martins' Sicht ist die erfolgreiche Zusam-
menarbeit auch auf die klare Kommunikation zwischen
beiden Parteien zurtickzufiithren. Sowohl Lhotse als
auch Fraport waren bereit, voneinander zu lernen und
Kompromisse zu schliefSen, um das Endergebnis zu
optimieren. Das Ergebnis: eine Losung, die, aufbauend
auf bestehenden Strukturen, Innovation in den Anfor-
derungsprozess bringt.

PROCURE LIKE A PRO.

Henning Hatje

henning®@lhotse.de

Henning Hatje ist Geschaftsfiihrer von Lhotse. Er griin-
dete das in Berlin ansassige Unternehmen 2020. Zuvor
beriet er bei der Boston Consulting Group internationale
Konzerne zu Digitalisierungs-, Compliance- und Procu-
rement-Themen.
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Startups 2023

3D Spark

3D Spark ist ein B2B Manufacturing & Procurement SaaS-Startup aus Hamburg, das Make-or-Buy-Ent-
scheidungen, die Erstellung von RFQs und die Angebotserstellung fiir die Teilefertigung einfacher, kos-
tengiinstiger und schneller macht.

Die Software von 3D Spark verschlankt die Vertriebs- und Beschaffungsprozesse von Bauteilen und
Komponenten und ermdglicht es Einkaufern, die Herstellbarkeit, die Kosten und die Umweltvertrag-
lichkeit eines Teils schnell zu bewerten.

Dies minimiert den manuellen Analyseaufwand zur Identifizierung des geeignetsten Fertigungsverfah-
rens und Lieferanten - intern oder extern. Auf diese Weise vereinfacht 3D Spark ,Make-or-Buy“-Ent-
scheidungen und die Erstellung von Angebotsanfragen und reduziert zudem die Anzahl der versende-
ten Anfragen um mehr als 80 %, wodurch Ressourcen in der Beschaffung fiir wertvollere Tatigkeiten
frei werden.

Fertigungsdienstleister wiederum sparen 90 % der Zeit fiir die manuelle Angebotserstellung, wodurch
der Vertrieb 10-mal mehr Zeit hat, um echte Kundenprobleme zu 16sen und Umsétze zu generieren.
Fiihrende Unternehmen der Bahn- und Automobilindustrie wie Alstom, die Deutsche Bahn, ZF Fried-
richshafen sowie das ,Miniatur Wunderland®, Deutschlands Touristenattraktion Nr. 1, zihlen bereits zu
den Lizenzkunden.

7Q1

Die Zukunft der Lieferantensuche ist da! Mithilfe einer individuell anpassbaren KI erweitern 7Q1-Kun-
den ihr Lieferanten-Portfolio tiber Nacht, digitalisieren den Einkauf und senken die Prozesskosten.
Beantworte sieben einfache Fragen und finde die besten Lieferanten. Anstatt handisch stundenlang
Suchmaschinen zu durchforsten und am Ende doch nicht alle relevanten Informationen zu bekommen,
bietet 7Q1 eine intuitive Plattform fiir die gezielte, globale Lieferantensuche. Damit spart sich der Ein-
kauf viel Zeit und Ressourcen. Einkdufer*innen haben durch den Einsatz von 7Q1 deutlich mehr Zeit,
wertschopfende Arbeit zu leisten, was neben besseren Sourcing-Ergebnissen zudem in Einsparungen
mindet. Dabeiist es egal, ob global oder lokal in bestimmten Landern gesucht wird oder welche Anfor-
derungen relevant sind fir die Lieferantenauswahl, wie etwa Fertigungstechnologien oder Zertifikate.
Durch Nutzung von KI und Big Data sind die 7Q1-Suchen sprachenunabhdngig und vollautomatisiert.

akirolabs

akirolabs entwickelt und betriebt eine durch Kiinstliche Intelligenz und Machine Learning unterstiitzte
SaaS Plattform fir kollaborative strategische Beschaffung. akirolabs basiert auf einem weltweit an-
erkannten und industrieerprobten Warengruppen Managemement Prozess und Methodenkasten,
eingebettet in einen intuitiven funktions- und landertibergreifenden Kollaborations-Workflow und
angereichert mit allen relevanten internen und externen Informationen. Durch seinen einzigartigen
BEYONDcategory Ansatz, ermdglicht akirolabs ,Procurement Strategies with Value & Purpose” und ei-
nen deutlich breiteren und hoheren Wertbeitrag als traditionelle Category-Sourcing Ansétze und fokus-
siert die Beschaffung auf die ibergeordneten Unternehmensziele wie Wachstum und Nachhaltigkeit.

Baitech Data

Baitech Data wurde 2013 gegriindet, seitdem werden kontinuierlich neue Technologien entwickelt,
um die Unternehmen der Industrie zu entlasten. Mit grofSen Schritten geht es nun fiir das gesamte
Unternehmen um die praktische Weiterentwicklung von KI-Tools und nachhaltige Prozessverbesse-
rung in nahezu allen Bereichen der Industrie.

Bei Baitech Data haben wir es uns als Ziel gesetzt, mit unseren selbst entwickelten Algorithmen die
Zukunft zum Besseren mitzugestalten: Mit unserem jungen, dynamischen Team entwickeln wir stan-
dig neue Methoden, um die vielfaltigen und individuellen Bediirfnisse unserer Kunden aus Logistik,
Produktion, Entsorgung, etc. zu 16sen. Die Losung der Probleme liegt in den Daten. Mit den richtigen
Technologien kénnen aus diesen Daten wertvolle Informationen zur Entscheidungsfindung bezo-
gen werden. So entstehen smarte, mafdgeschneiderte ,Self-Service-Tools", ohne dass die Anwender
selbst IT-Experten sein miissen.

carbmee

carbmee ist die kollaborative net-zero plattform, welche Unternehmen auf operativer & strategischer
Ebene durch die Dekarbonisierungsreise begleitet, um smarter net-zero zu erreichen. Carbmee's
Environmental Intelligence System™ ermdoglicht es Unternehmen ihre Emissionen entlang der Wert-
schopfungskette zu reduzieren durch Kollaboration mit Lieferanten, Kunden und Teammitgliedern.
Das EIS™ unterstiitzt Teams mit prazisen Daten bei der Integration von Klimaauswirkungen im Ent-
scheidungsprozess.
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Ctrl+S

Die Dekarbonisierung von Lieferketten ist nicht einfach aber umso dringender. ctrl+s bietet einen
short-cut zu vollstandiger Transparenz tiber alle Emissionen der Lieferkette. Dabei greifen zwei un-
serer Produkte eng ineinander: matter+s quantifiziert die baseline-Emissionen - frei skalierbar und
per Knopfdruck.

supplier+s ergdnzt bedarfsgerecht tiefere Einblicke - vergleichbar und direkt anwendbar.

Auf diese Weise spielen die Starken von statistischen Verfahren und Lieferanten-Daten zusammen.
Das Ergebnis sind schnell verfiigbare und belastbare Daten mit direktem Anwendungsbezug - damit
unsere Kunden und ihre Berater sich auf ihr Kerngeschaft konzentrieren kénnen.

ctrl+s ist privat gefiihrt und finanziert, global aktiv mit Sitz Berlin. Unser (Griinder-) Team vereint mehr
als 20 Jahre Industrie-Erfahrung. Zusammen verschieben wir die Grenze des Machbaren, wenn es um
effiziente, bedeutungsvolle und zugleich praktisch anwendbare Lieferketten-Informationen geht.

Daato

Daato wurde gegriindet, um Organisationen auf ihrem Weg zur Nachhaltigkeit zu begleiten, von der
Einhaltung gesetzlicher Vorschriften bis hin zur Festlegung, Uberwachung und Erreichung ihrer
strategischen ESG-Ziele. Unser Ziel ist es, alle Werkzeuge zur Verfligung zu stellen, die man braucht,
um von der Einhaltung der Vorschriften zu MafSnahmen zur Verbesserung der Nachhaltigkeitsleis-
tung zu gelangen.

Die Nachhaltigkeitslésung von Daato deckt nicht nur alle Verpflichtungen des Lieferkettengesetzes
wie die Risikoanalyse, den Beschwerdemechanismus und die Berichterstattung nach BAFA-Frage-
bogen ab, sondern unterstiitzt auch die wichtigsten Rahmenwerke fiir die Nachhaltigkeitsbericht-
erstattung. Bauen Sie Workflows auf und erstellen Sie benutzerdefinierte KPIs fiir alle Abteilungen,
Tochtergesellschaften oder Stakeholder in einer vollig flexiblen Art und Weise fiir die Nachverfol-
gung, Verwaltung und Berichterstattung. Alles an einem Ort. Weitere Informationen findest du auf
de.daato.net.

ebidtopay

ebidtopay - die smarte Procure-to-Pay-Suite aus dem renommierten Gartner Magic Quadrant 2022,
die wirklich in jedes Budget passt - ab 199€/Monat. Suchst Du eine Losung die intuitiv und leicht
bedienbar ist? Willst Du vom ersten Tag an Zeit und Aufwand sparen? Ein System das alles kann
- gleichermafSen stark in direktem & indirekten Einkauf? Das ist ebidtopay: intuitive Katalog- und
Freiformanfragen, genehmigen bequem vom Handy, Anfragen erstellen in Sekunden, Spitzenfunk-
tionalitdten bei Vertriagen, Lager, Blindelung, Auktionen, MDM, SCM, SRM & Risiko. Einzigartig ist
ebidtopay beim Aufspiiren und Realisieren von Einspar- und Verbesserungsideen all Ihrer Mitarbeiter
& Lieferanten. Ideen und Innovation sind unsere starkste Antwort auf Inflation und Supply-Chain-Ri-
siken. ebidtopay ist: 20+ Jahre am Markt, zuverlassig, ISO 9001 und 27001 zertifiziert und Eigenttimer
geflihrt. Qualitats-Hosting in Deutschland und Einfiihrung in Bestzeit.

Gryn

gryn ist ein Netzwerk fiir nachhaltige Logistikdaten, dass alle Logistikdienstleister auf einer Platt-
form zusammenfiihrt und es Unternehmen ermdglicht, CO2e-Daten fiir eine konforme Scope-3-Be-
richterstattung auf einfache Weise auszutauschen, zu berechnen, bewerten und zu optimieren. gryn
tbernimmt die Validierung, Bereinigung, Standardisierung und Berichterstattung von Daten.

Hivebuy

Hivebuy orchestriert Bestellprozesse von der Kaufentscheidung bis zur Rechnungspriifung in einer
unternehmensweiten Losung und schafft somit Effizienz und laufende Transparenz tber alle Vor-
ginge und Kosten. Gegriindet von Einkaufs- und Finanzexperten, integriert Hivebuy direkt mit den
fiihrenden B2B eCommerce Losungen und bringt Budgets in Echtzeit in den operativen Prozess und
kann ohne technische Implementierung in wenigen Stunden im Unternehmen eingefiihrt werden.

Holocene

Holocene ist ein Berliner TradeTech-Unternehmen, das neue Software-Technologien nutzt, um
globale Logistik- und Lieferketten-Herausforderungen zu losen. Als RPAI-Losung automatisiert
Holocene grenziiberschreitende Logistikprozesse, einschliefdlich Trade Compliance. Holocene ist
benutzerfreundlich und leicht integrierbar, ohne IT-, Onboarding- und Schulungsaufwand. Mit die-
ser Single-Window-Loésung profitieren sowohl Logistik-Spezialisten als auch C-Level Leaders von
beschleunigten Prozessen, Kosteneinsparungen, Risikominderung und besserer Entscheidungsfin-
dung. Weitere Informationen findest du auf holocene.eu.
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kiresult

Du mochtest Kosten kontrollieren und wissen, welcher Spend am Einkauf vorbeilauft? Wir liefern die
Basis dafiir. kiresult ist die erste Procurement Analytics Plattform fiir echte Spend-Transparenz. Wir
16sen das Problem schlechter Daten. Unsere auf den Einkauf spezialisierte KI reichert jede Rechnung
und Bestellung um Warengruppen an und harmonisiert die Lieferanten. Egal aus welchem System
und innerhalb von zwei Wochen einsatzbereit. Basierend auf der guten Datenqualitét bietet die kire-
sult-Plattform ein intuitives Analytics-Tool fiir den strategischen Einkauf. Mehr als 50 vordefinierte
Kennzahlen inklusive Benchmarks erlauben die sofortige Ableitung von Optimierungspotenzialen
und eine nachhaltige Erfolgsmessung. kiresult schafft eine verldssliche und vollstdndige Entschei-
dungsgrundlage fiir den strategischen Einkauf. Gleichzeitig ist der Grundstein fir effektives Risiko-
management gelegt. Damit wird der Einkauf zum echten Werttreiber und strategischen Player.

Matchory

Lieferantensuche auf Knopfdruck. Matchory bietet dem strategischen Einkauf eine Lieferanten-Such-
maschine. Unsere Datenbank umfasst tiber 10 Millionen Lieferanten weltweit aus sdmtlichen Bran-
chen und deckt damit mehr als 97% aller relevanten Lieferanten ab. Suchergebnisse werden mit Hilfe
modernster Technologien wie kiinstlicher Intelligenz und smarten Algorithmen innerhalb von Se-
kunden und vollautomatisiert bereitgestellt. Die sonst zeitaufwindige Suche nach Lieferanten wird
auf wenige Minuten reduziert, was die operative Flexibilitat erheblich erh6ht und Unternehmen dazu
befahigt neue Wachstumschancen wahrzunehmen und Risiken in der Lieferkette zu minimieren.

melibo

Was ist melibo?

melibo ist ein intuitiver Chatbot-Builder fiir Kundensupport, Vertrieb und Marketing. Mit der No-
Code-Plattform kdnnen hochwertige KI-Chatbots fiir Websites und Onlineshops erstellt werden. Das
KI-gestiitzte Tool ibernimmt die Ersteinrichtung des Chatbots fiir die Nutzer:innen. Somit werden
etwa FAQs dem Chatbot automatisch beigebracht. Um sicherzustellen, dass Kund:innen immer die
richtige Antwort bekommen, ist es jederzeit moglich, das Gesprich an einen menschlichen Mitarbei-
tenden zu tibergeben. Dieses Human Handover ist per Live-Chat oder E-Mail moglich.

Wie funktioniert der Chatbot Aufbau?

Die Chatbots von melibo lassen sich in wenigen Minuten erstellen. Nutzer:innen miissen nur Fra-
gen eintragen und passende Antworten definieren. Dabei kann gewéhlt werden zwischen einfachen
Q&As, komplexen Chat Flows und vorgefertigten Templates.

Mercanis

Mercanis ist eine digitale Losung fokussiert auf den Source-to-Contract Prozess und deckt somit
alle Themen vom anfallenden Bedarf in der Fachabteilung bis zur Auftragsvergabe in einem Tool ab.
Mit einer Kl-basierten Losung ermoglicht Mercanis erhohte Vergleichbarkeit und Kapazitéten, ei-
nen strukturierten Einkaufsprozess nach firmenspezifischen Richtlinien, und Kosteneinsparungen/
Geschwindigkeit im Ausschreibungsprozess. Die 4 Module (Lieferantenmanagment, Sourcing, Aus-
gabenanlyse und Vertragsmanagment) bieten einen intuitiv-nutzbaren, zentralen Punkt fiir alle Ein-
kaufsinformationen inklusive Kommunikation und kénnen flexibel als standalone Lésung oder integ-
riert in eure bestehende IT-Landschaft genutzt werden.

mysupply

mysupply ist eine leistungsstarke SaaS-Losung, die den Beschaffungsprozess im Einkauf automa-
tisiert, durchschnittlich 11% Einsparungen generiert und den operativen Aufwand um mehr als
50% reduziert. Durch die Nutzung von Machine Learning und Al, rationalisiert mysupply die Sour-
cing-Vorginge und reduziert manuelle Arbeitskosten. mysupply ist bereits im SAP Store mit einem
Negotiation and Sourcing Plugin fiir SAP Ariba verfiigbar.

Nahere Informationen finden Sie auf mysupply.ai/de
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Negotiation Academy
Potsdam

Als fihrende Verhandlungsberatung mit universitirer Anbindung bietet die Negotiation Academy
Potsdam innovative und wissenschaftlich fundierte Methoden, um die Verhandlungsperformance
zu optimieren. Unser einzigartiger digitaler Verhandlungscoach, der Negotiation Manager (NEMA),
ermoglicht die Analyse, die Vorbereitung und das Controlling von Verhandlungen. Mit seiner Kom-
bination an leistungsstarken Tools erméglicht die Software ein tiefgreifendes Verstandnis und eine
strukturierte und zielorientierte Vorgehensweise fiir komplexe Verhandlungssituationen. Dank offe-
ner Schnittstellen kann der NEMA nahtlos in bestehende marktibliche Vertriebssysteme integriert
werden. Der NEMA deckt potenzielle Blindspots auf, automatisiert die Verhandlungsauswertung,
visualisiert strategische Kernelemente und speichert Daten fiir zukiinftige Verhandlungen - und re-
volutioniert somit das Verhandlungsmanagement. Weitere Informationen findest du auf negotiati-
on-academy-potsdam.de

Pacurion

Den bisher oft enorm umsténdlichen und kostenintensiven Beschaffungsprozess fiir Ladehilfsmittel
denken wir komplett neu. Mit Pacurion erhalten Sie Europaletten, Einwegpaletten, Gitterboxen und
jeden erdenklichen Ladungstréager per Mausklick. Sparen Sie Zeit, Geld und Ressourcen. Nutzen Sie
unsere kostenlose Handelsplattform, welche nicht nur einfach und intuitiv bedienbar ist, sondern
Ihnen Zugang zu unserem grofSen Partnernetzwerk mit bereits mehr als 1.100 Mitgliedern bietet.
Neben stets attraktiven und marktgerechten Preisen, stellen Sie so eine verldssliche und schnelle
Lieferfahigkeit sicher, konnen aber stets auf uns als alleinigen Ansprech- und Vertragspartner zahlen.
Weitere Informationen findest du auf www.pacurion.com.

PartSpace

Wissen, welcher Lieferant was zu welchem Preis fertigen kann! Klingt nach Utopie?
Innovative Einkdufer:innen kénnen dies zum ersten Mal mit PartSpace - einer Marke der Easy2Parts
GmbH erreichen.

Wie?

Mit der Kiinstlichen Intelligenz - ,Abella“

»Abella“ kann technische Zeichnungen lesen und 3D-Modelle analysieren. Alle wichtigen Daten wer-
den automatisiert ins ERP-System iibertragen und erschaffen eine integrierte Einkaufsumgebung ftir
eure Fertigungsteile.

Durch Ahnlichkeitsanalysen werden Riickschliisse auf einkaufsrelevante Informationen gezogen, z.B.
welche Lieferanten bereits dhnliche Bauteile geliefert haben und wie viel das Bauteil kosten wird.
Zahlreiche Analysen iiber Bauteil-Biindelungen, Bauteil-Klassifikationen, Outlier, Einsparungspoten-
ziale uv.m. kénnen auf Knopfdruck abgerufen werden und erméglichen euch einen Uberblick iiber
alle eure Bauteile.

Nutzen Sie die Chance, mit uns gemeinsam eure personliche KI im Einkauf aufzubauen!

Procure Ai

Weitere Informationen findest du auf www.procure.ai.

Paxly

PAXLY ist ein junges, deutsch-osterreichisches Startup, welches die Beschaffungsprozesse der Ver-
packungsindustrie - vor allem die Kunden- & Lieferantenkommunikation - digitalisieren will.

PAXLY ist der digitale Lieferant fiir individuelle Verpackungen, mit dem Sie lange Lieferantenrecher-
che und mithsame Prozesse vermeiden konnen. So sparen Sie Zeit, Geld und Nerven. Der aktuelle
Fokus liegt auf Wellpappverpackung, aber es gibt zahlreiche andere Verpackungsmaterialien, die be-
reits auf Sie warten. Fiir jede Verpackung gibt es den passenden Hersteller im PAXLY-Netzwerk bei
dem PAXLY als GrofSsabnehmer beste Konditionen fir euch herausholt. Dank eines standardisierten,
schnellen und webbasierten Prozesses nutzt PAXLY die Zeit aller Beteiligten optimal.
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Prospeum

Was wir tun.
Kurz gesagt: wir machen die strategische Dienstleistungsbeschaffung zum Kinderspiel - sofort und
ohne langwierige Integration.

Wir iiberwinden bestehende Hiirden und Ineffizienzen im strategischen Beschaffungsprozess. Mit
Prospeum schickst Du bis dato unzureichenden RFP-Prozess und aufwendige, tabellarische Liefe-
rantenauswertungen in Rente. Wir unterstiitzen Dich dabei Services Sourcing neu zu denken, sodass
mit neuen, automatisierten End-to-End Ansidtzen und einem globalen Netzwerk Geschwindigkeit,
Qualitit und der Innovationsgehalt gleichermafSen stark gesteigert werden kénnen.

Unsere Plattform basiert auf dem Superfluid Procurement Konzept und bietet einen one-stop-shop
um stets die richtigen Lieferanten zu finden, transparent zu nominieren, und anschliefdend konse-
quent zu monitoren.

Unser Netzwerkansatz erméglicht Kollaboration und Know-How Transfer iiber Unternehmensgren-
zen hinaus, eine intuitive Benutzung, und stets den héchsten Qualitdtsanspriichen gerecht zu werden.

Roomex

Roomex ist die kostenlose Reisemanagement-Plattform, die speziell fiir die mobile Arbeitswelt ent-
wickelt wurde. Von der zentralen Verwaltung tiber die Einhaltung von Reiserichtlinien und Sorgfalts-
pflichten bis hin zu detaillierten Analysen und Kosteneinsparungen - Roomex ist die Komplettlosung
fiir Procurement- und Travel-Manager. Und mit dem Zugang zu Millionen von Hotels, exklusiven
Roomex-Raten und unterstiitzt von einem engagierten Account Manager haben Unternehmen eine
praktische Losung, um sowohl Zeit als auch Geld zu sparen.

Sie miissen einen langeren Aufenthalt fiir mehrere Reisende buchen? Unser Team von Reiseexperten
kiimmert sich um jedes Detail Threr Unterkunft fiir Projektaufenthalte sowie um Gruppenbuchungen
fiir Meetings und Veranstaltungen. Weitere Informationen findest du auf www.roomex.com.

Smace Technologies

Die Smace Technologies GmbH ist ein B2B SaaS-Softwareunternehmen, das sich auf die Verbes-
serung der Zusammenarbeit zwischen Unternehmen und Kunden fokussiert. Smace bietet eine
cloud-native, serverless Plattform, die skalierbar und an die Kundenbedirfnisse anpassbar ist. Sie
ermoglicht die Erstellung von Formularen und Datenrdumen, um Informationen von Kunden auf au-
tomatisierte und strukturierte Weise zu erfassen. Mit dem Schwerpunkt auf wiederverwendbaren
Vorlagen bietet Smace eine einheitliche und dennoch flexible Losung fiir den Vertriebsprozess, die
fiir mehr Transparenz, hohere Produktivitat und bessere Ergebnisse sorgt. Durch die Integration mit
Tools wie Salesforce und Hubspot kann Smace als zentrales Tool im Vertrieb eingesetzt werden und
die Effizienz des Vertriebsteams verbessern.

sustainabill - part of VERSO

Abhéngigkeiten von Rohstoffen, die Einhaltung von Sorgfaltspflichten und Klimaziele stellen den Ein-
kauf vor grofse Herausforderungen. Um Compliance mit dem LkSG und der CSRD zu erzielen und Nach-
haltigkeit in Lieferketten sicherzustellen, ist ein umfassendes Risikomanagement der Lieferkette erfor-
derlich. Die sustainabill Cloud Plattform hilft dem Einkauf, ganzheitlich, effizient und zukunftssicher
alle Nachhaltigkeitsanforderungen an die Lieferkette zu erfiillen. Mit sustainabill erhalten Sie automa-
tisiert einen Uberblick zu Risikobereichen Ihrer Lieferkette. Darauf basierend werden Selbstauskiinf-
te Threr Zulieferer eingeholt, Mafnahmen kommuniziert und nachverfolgt und die Transparenz auf
die Vorlieferkette erweitert. Alle Aktivitdten werden umfangreich dokumentiert und lassen sich 100%
BAFA-konform und entsprechend der GRI und CSRD-Anforderungen reporten. Damit ist sustainabill
Ihr Partner fiir alle aktuellen und zukiinftigen Nachhaltigkeitsanforderungen entlang der Lieferkette.
Weitere Informationen findest du auf sustainabill.de/




Procurement

Tacto

Tacto unterstiitzt Mittelstandler bei der Digitalisierung des Einkaufs, um Einsparpotenziale zu nutzen
und Komplexitédt zu reduzieren. Die Software automatisiert administrative Prozesse im Lieferanten-
management und bietet einen transparenten Uberblick sowie KI-Hinweise auf Einsparpotenziale und
Risiken. Tacto arbeitet eng mit Mittelstindlern zusammen, um eine maf3geschneiderte Losung zu ent-
wickeln.

Anwendungsfille:

- Transparenz im Einkaufsgeschehen durch intelligente Auswertungen

- Erkennung von Einsparpotentialen durch (Rohstoffpreis)-Analysen von Kostentreibern

- Automatisiertes Lieferantenonboarding

- Automatisierte Stammdatenpflege und Zertifikatsverwaltung

- Compliance mit dem LkSG - pragmatisch und mittelstandsgerecht

- Massenversand von Anfragen und intelligente Angebotsvergleiche mit Vergabeempfehlungen
- Automatisierte Verarbeitung von Auftragsbestitigungen

Durch diese Anwendungsfélle ermdglicht Tacto eine effizientere und kostensparende Beschaffung im
Mittelstand.
Weitere Informationen findest du auf www.tacto.ai/

Xatena

Die Xatena AG ist ihr Partner fir die Digitalisierung und Prozessoptimierung des
strategischen Einkaufs. Durch Standardisierung und Automatisierung diverser Be-
schaffungsprozesse auf Basis der xatena-Plattform kénnen Einsparungspotentiale re-
alisiert und eine grundsitzliche Professionalisierung des Beschaffungsmanagements
erreicht werden. Die effiziente Umsetzung komplexer Anforderungen in den Berei-
chen Beschaffung und Materialbewirtschaftung ist ein wichtiger betriebswirtschaft-
licher Baustein verschiedener Industrien. Der entsprechende digitale Workflow - vom
ersten Antrag bis zur Bestellabwicklung - ist das Kerngerist der xatena-Plattform. Die
Abbildung aller Beschaffungsprozesse, deren Zustand und Abhéngigkeiten in einem
Werkzeug, ermdglicht die notwendige Transparenz fiir alle Prozessbeteiligten. Diese
bildet das Fundament fiir schnelle Reaktionen auf sich &ndernde Anforderungen und
fundierte Entscheidungen im Gesamtkontext des strategischen Einkaufs. Um die spe-
zifischen Bedirfnisse unserer Kunden optimal bedienen zu kdnnen, bietet die xatena
Plattform einen einzigartigen modularen Aufbau untergliedert in die Hauptbereiche:
Bedarfsmanagement, Beschaffungsmanagement, Lieferengpass, Gerateverkauf, Lie-
ferantenmanagement, Vertragsmanagement, Analyse und Benchmarking sowie dem
GPO-Management. Weitere Informationen findest du auf www.xatena.com/
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SPP Chapter Germany
- die Verantwortung des Einzelnen im
Beruf fur eine enkeltaugliche Zukunft

von Thomas Heine, SPP Chapter Germany

Kann man die taglichen Nachrichten Uber den Klimawandel, die Naturzerstérung und
die Missachtung von Menschenrechten und deren verheerende Auswirkungen auf Men-
schen, Natur und liebgewonnene Lebensumstande als Mitarbeiter*in eines Unterneh-
mens an der BurotUr abgeben? Und wie beantwortet man die Fragen nach dem eigenen
Handeln angesichts der beruflichen Verantwortung im Kreis der Familie?

Friher oder spéter wird jeder Berufstétige von die-
sen Fragen heimgesucht und ringt um Antworten.
Die Uberzeugung wichst weltweit, sich diesen Fra-
gen stellen zu miissen und dabei nach Unterstiitzung
zu suchen. Das ist die Geburtsstunde von Manage-
mentinitiativen, die, iber die Grenzen des eige-
nen Unternehmens hinweg, Gespriachs- und Hand-
lungsforen aufbauen und damit zum Sprachrohr des
wachsenden gesellschaftlichen Verantwortungsge-
fiihls von Menschen im Beruf werden.

Inspiriert von der Fridays for Future-Bewegung
und der Woche des globalen Klimastreiks 2019, aber
auch von Multi-Stakeholder-Initiativen wie die Bu-
siness for Inclusive Growth oder der Together for
Sustainability Initiative, entwickelte sich innerhalb
weniger Tage sehr schnell die Idee, eine weltweite
Grass-Roots-Initiative fir Beschaffungsfachleute ins
Leben zu rufen. Diese wollten wir nicht nur auf der
Ebene unserer geteilten Verantwortung im Einkauf
adressieren, sondern sie auch ermutigen und befa-
higen, ihre individuellen Einkaufsentscheidungen
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zum Wohle der Menschen und Umwelt einzusetzen.
Thomas Udesen und Bertrand Conquéret, beide Ein-
kaufsleiter namhafter und weltweit agierender Kon-
zerne waren sich der enormen Einflussmoglichkei-
ten des Einkaufs auf Nachhaltigkeitsaspekte mehr
als bewusst und entwickelten die Initiative ,Sus-
tainable Procurement Pledge®“ (SPP) als eine globale
Nachhaltigkeitsinitiative fir Einkaufer.

Warum fokussiert sich SPP auf die Nachhaltigkeit
im Einkauf?

Millionen von Menschen sind weltweit im Einkaufs-
positionen titig. Regierungen auf der ganzen Welt
investieren jahrlich mehr als 13 Billionen US-Dollar in
Vertrige tiber Waren, Dienstleistungen und 6ffentli-
che Arbeiten und die 7.500 Mitgliedsunternehmen
im Bundesverband fiir Materialwirtschaft, Einkauf
und Logistik e.V. (BME e.V.) alleine reprasentieren ein
Beschaffungsvolumen von 1,25 Billionen Euro. Diese
schwindelerregenden Zahlen verdeutlichen, wie viel
Einflusskraft der Einkauf hat. Stellen Sie sich vor,
welchen positive Wirkung wir alle gemeinsam erzie-
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len konnten, wenn diese zum Wohle aller Menschen
und im Einklang mit der Natur eingesetzt werden
wiirde!

Die Idee von SPP war so einfach wie einleuchtend:
Gemeinsam sind wir stirker, und gemeinsam wer-
den wir es schaffen, das Beschaffungswesen zu ei-
ner Kraft des Guten werden zu lassen. Jeder fir sich,
wir als Gemeinschaft und das Beschaffungswesen
weltweit als Profession haben die grofse Chance,
aber auch die grofde Verantwortung, Einfluss auf die
Lebensumstdnde auf unserer Erde zu nehmen. Die
Wirkung, die wir erzielen konnen, fihrt nicht nur zu
einem Mehrwert flr unsere jeweiligen Arbeitgeber
und Umfelder, sondern auch zur positiven Weiter-
entwicklung der Lieferketten, in denen wir agieren.

Was will SPP erreichen?

Es geht uns bei SPP im engeren Sinne nicht um den
Einkauf, sondern um die Menschen, die im Einkauf
arbeiten, diejenigen, die in Gespriachen und Ver-
handlungen mit Lieferanten und Supply Chain Part-
nern zusammentreffen und genau dann die Moglich-

keit haben, Nachhaltigkeitsthemen anzusprechen
und zu diskutieren. Einer unserer Kerngedanken bei
SPP ist: Impact starts with “I". Jeder von uns hat die
Moglichkeit, etwas zu verdndern und unseren Wert-
beitrag fir Mensch und Umwelt zu leisten. Und wir
diirfen keine Zeit verlieren - wir missen handeln!
Und zwar jetzt! Eine hiufig gestellte Frage unserer
SPP Ambassadors ist: ,Aber wie? Wie kann ich etwas
verandern? Wo fange ich an? Worauf muss ich ach-
ten? Und was kann ich besser machen?*“

Womit will SPP diese Wirkung erreichen?

Daher haben wir bei SPP zwei wesentliche Wirkungs-
strange fir uns definiert: Der Erste richtet sich an
den Aufbau von Wissen und die Befdhigung, Nach-
haltigkeit in Einkaufsentscheidungen einzubeziehen
(,Empower and Equip”). Im zweiten Wirkungsstrang
geht es um die Fiithrungsaufgaben und den Anspruch,
die mit dem Wandel einhergehen (,Leadership”). Im
Bereich ,Empower & Equip” bieten wir bei SPP Res-
sourcen zur Vermittlung von Skills, Wissen und Tools
an, um Verdnderungen voranzutreiben. Auf unse-
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rer Webseite www.spp.earth stellt unser Team eine
Vielzahl an wertvollen Informationen, Whitepaper,
Guidelines, Best Practice-Beispielen, Lernangebote
und Videos zusammen, die unsere Botschafter dabei
unterstiitzen, Wissen in bestimmten Themenberei-
chen aufzubauen.

Im Leadership-Bereich geht es uns vor allem um die
Ermutigung, den Wandel anzustofsen und voranzu-
treiben. Fiihrung hat in diesem Sinne keine hierar-
chische Dimension, sondern einen Anspruch an die
Person, Dinge verandern zu wollen. Wie in jedem
Change-Prozess ldsst sich das nur im Zusammen-
spiel von Top-Down- und Bottom-Up-Bewegung
bewerkstelligen. Hierzu bedarf es der richtigen Hal-
tung, der richtigen Stofdrichtung und der richtigen
Botschaften.

Rahmenarbeitsplan fiir das SPP Chapter Germany
In Deutschland gibt es bereits viele Akteure, die sich
fir eine nachhaltig orientierte Wirtschaft und fir
die Umsetzung der SDGs engagieren. Initiativen zur
nachhaltigen Beschaffung kann man jedoch an einer
Hand abzéahlen. Und das ist so, obwohl das Beschaf-
fungsvolumen offentlicher Auftraggeber bereits 500
Mrd. Euro pro Jahr betrigt und das Beschaffungs-
volumen von 9.750 Mitgliedsunternehmen, die im
Bundesverband Materialwirtschaft und Einkauf or-
ganisiert sind, 1,25 Billionen Euro betrdgt. Das Ange-
bot an nachhaltigen Produkten wird extrem steigen,
wenn nur 5% dieser Ausgaben genutzt werden. um
nachhaltig einzukaufen.

Thoma Heine, Herausgeber des Magazins fiir nach-
haltige Beschaffung und Peter Kéhne, CPO bei Steira
haben als Co-Chairs SPP Chapter Germany die Ver-
antwortung fir den Aufbau und die Weiterentwick-
lung von SPP in Deutschland ibernommen.

Bildlich gesprochen ist SPP Germany fir beide die
Verkorperung eines Stammtischs fiir Beschaffungs-
profis. Es geht viel um gegenseitige Unterstiitzung,
um Austausch von Wissen und guten Praxisbeispie-
len und um Inspirationen, die es uns ermoglichen
voneinander und miteinander zu lernen, um den
Wandel voranzutreiben. Deshalb werden wir in die-
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sem Jahr mindestens zu drei Lunches einladen, um
das gegenseitige Kennenlernen, das Vernetzen und
den Erfahrungstransfer untereinander voranzubrin-
gen. Wir gehen dabei davon aus, dass unsere Initia-
tive schnell durch andere SPP Botschafter*innen in
Deutschland aufgegriffen und multipliziert wird. Fir
die Organisation dieser Treffen werden wir unsere
Hilfe bereitstellen.

Ziel

SPP hat sich vorgenommen, weltweit bis 2030 eine
Million Botschafter*innen zu gewinnen und in allen
Lieferketten nachhaltige Praktiken implementiert zu
haben. In Deutschland wollen unseren Beitrag dazu
leisten.

SPP - Jahreshohepunkt

»The 2. World Sustainable Procurement Day“ (WSPD)
am 21.3.2023. Organisiert wird er von Beschaffungs-
verantwortlichen fir Beschaffungsverantwortliche.
Das Ziel ist die Vermittlung von Praxiserfahrungen
der nachhaltigen Beschaffung, die sofort umgesetzt
werden konnen. Der 24-Stunden-Event prasentiert
tiber 20 verschiedene Online-Veranstaltungen, die
von SPP-Teams, SPP Chapters und SPP Partner pra-
sentiert werden. Damit verfolgen wir nur ein Ziel.
Wir wollen die Teilnehmer*innen dieser Veranstal-
tungen inspirieren und mit Wissen ausstatten, best
practice Erfahrungen und praktische Losungen fiir
die Probleme, mit denen jede/jeder Beschaffungs-
verantwortliche taglich konfrontiert ist, kommuni-
zieren. Wir haben unseren Beitrag des SPP Chapter
Germany unter den Titel ,Nachhaltige Beschaffung
in Zeiten des Klimawandels - Wie kann die Beschaf-
fung den Product Carbon Footprint als Chance nut-
zen, um zur CO,-Reduzierung beizutragen?“ ange-
kiindigt. Robert Kreische von der Dr.-Schnell GmbH
und Alessandro Pistillo, Direktor bei BASF und Re-
prasentant von Together for Sustainability stellen
Ihre Erfahrungen vor, geben Tipps und zeigen Infor-
mationsquellen auf.

Kling dich ein bei SPP-Germany

Du glaubst, dass nachhaltiges Handeln unumgang-
lich ist, liebst es, Ziele leidenschaftlich in einer Ge-



meinschaft von Gleichgesinnten zu verwirklichen
und liebst das Leuchten in den Augen, wenn Men-
schen Ziele erreichen? Dann schliefse dich uns an
und bringe dich mit all deinem Wissen und deinen
Erfahrungen ein.

SPP ist international aufgestellt, mit sieben Lan-
der-Gruppen, drei Industriebranchen orientierten
Gruppen und vier themenorientierten Gruppen. Wir
sind die einzige international orientierte Plattform
der nachhaltigen Beschaffung in Deutschland und
stiitzen uns auf dieses internationale Netzwerk von
engagierten Menschen, die der nachhaltigen Be-
schaffung eine Schlisselrolle fiir eine enkelsichere
Zukunft auf unserem Planeten zuschreiben.

Wir sind eine Botton-Up-Initiative und von nieman-
dem gesteuert. Uns eint die Uberzeugung, dass es
ohne Nachhaltigkeit keine Zukunft geben wird. Wir
leben vom Wissen, den Erfahrungen und dem En-
gagement unserer Botschafter. Um dieses zu multi-
plizieren und zu kommunizieren, entwickeln Thomas
Heine und Peter Kohne als SPP Germany Co-Chair
Plattformen des Erfahrungsaustausches, der Pra-
sentation und der Reflexion.

Nutze diese Plattformen und mach dein Wissen
und deine Erfahrungen fiir andere fruchtbar. Sei
es als Teilnehmer auf einem Messepanel, als Inter-
view-Partner in einem Webinar, als Buchautor oder
als Teilnehmer auf einem unserer Events. Wir geben
deinem Wissen eine Biihne.

Packen wir es an! Denn:
Machen ist wie wollen, nur krasser

Thomas Heine

thomas.heine@sdg-media.de

Thomas Heine ist Co-Chair des SPP Chapter Germany
und Herausgeber des Magazins fur nachhaltige Be-
schaffung ,Kleine Kniffe sowie Geschaftsfihrer der
SDG media GmbH

In den Funktionen setzt er sich seit Gber funf Jahren flr
eine nachhaltige Beschaffung in Betrieben, Kommunen,
Kirchen und Wohlfahrtsverbanden ein. Um dieses Ziel
zu erreichen, sind die Schwerpunkte seiner Arbeit mit
dem Dreiklang von sensibilisieren, qualifizieren und
kommunizieren beschrieben.
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Nachhaltig beschaffen?

Werfen wir, um die Wucht der ,Aber wie?“-Frage aus
der Uberschrift zu verstehen, kurz ein Schlaglicht auf
die offentliche Beschaffung:

»Es soll nachhaltig beschafft werden - soweit wirt-
schaftlich vertretbar.“ So oder so dhnlich lauten die
gingigen Regelungen in unseren Behdrden. Das ist gut
gemeint, aber es hilft leider nicht weiter, denn es blei-
ben gleich zwei Fragen offen. Erstens, wie bewerte und
vergleiche ich die Nachhaltigkeit der angebotenen Pro-
dukte? Zweitens, was ist wirtschaftlich vertretbar? Sie
arbeiten nicht fiir die 6ffentliche Hand? Lesen Sie bitte
trotzdem weiter - das gilt alles auch fir Sie!

Wer nachhaltige Produkte beschaffen will, muss zahl-
reiche Aspekte zu Umwelt- und Sozialvertrdglichkeit
sowie zu Governance betrachten. Das umfasst Ener-
gieverbrauch, Treibhausgasemissionen, Entwaldung,
Arbeiterrechte, Sicherheit & Gesundheitsschutz, freien
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Ja klar! Aber wie?

von Jan Bussiek, Griinder von ESG-SCORE.org

Wettbewerb, Rechtssicherheit und viel mehr. All die-
se Themen missen zudem Utber den gesamten Pro-
duktlebenszyklus verstanden sein - also von Rohma-
terialgewinnung tiber Herstellung, Transport, Handel,
Nutzung bis zur Entsorgung. Vor diesem Hintergrund
folgende Fragen:

Recherchieren Sie bzw. ihre Kolleglnnen jeweils vor
dem Kauf von Produkten des indirekten Bedarfs, was
die warengruppenspezifisch entscheidenden Kriterien
fir einen Vergleich der Produkt-Nachhaltigkeit sind?
Und besorgen Sie sich dann alle notwendigen Daten,
um die jeweils aktuell am Markt verfiigbaren Pro-
dukte zu benchmarken, bevor Sie ihre Auswahl tref-
fen? Praktizieren Sie das téglich fir all die unzdhligen
Longtail-Produkte wie Biirostithle, Computermause,
Druckerpatronen, Kopierpapier, Mobiltelefone, Moni-
tore, Millbeutel, Notebooks, Tastaturen, Werkzeug,
Zangen...?



Sehr sicher nicht und sehr sicher ist Ihre Zeit auch bes-
ser investiert, wenn Sie sich darum kiitmmern, dass die
direkten Bedarfe von Ihrer Organisation individuell
analysiert und nachhaltig beschafft werden.

Damit Thre Organisation und tausende andere Unter-
nehmen, aber auch Produkte des indirekten Bedarfs
nicht weiter im Nachhaltigkeits-Blindflug einkaufen,
braucht es eine standardisierte Kennzeichnung fiir die
Nachhaltigkeit. So wie uns allen der Nutriscore tiglich
im Supermarkt Orientierung bzgl. der Gesundheit von
Lebensmitteln gibt:

Ohne Nutriscore ist es schwierig.

B

Mit Nutriscore ist es einfach.

Ny

NUTRI-SCORE

B @B

Eine solche Kennzeichnung fiir all die Warengruppen
des indirekten Bedarfs bereitzustellen, haben wir uns
in der ESG-Score.org Initiative zur Aufgabe gemacht.
Fir Monitore gibt es sie schon:

Ohne ESG-Score ist es schwierig.

[eso-score]

05100

Mit ESG-Score ist es einfach.

Der ESG-Score kann einfach im E-Procurement integ-
riert und am Produkt angezeigt werden. Wer will, kann
per Klick die Details zur Bewertung aufrufen:

Scoring details

EIZ0 EV2440 FlexScan

Methodisch erfolgt das Scoring in drei Schritten:

1. Es werden in Wesentlichkeitsanalysen die spezifi-
schen Problem- und Risikobereiche fiir eine Wa-
rengruppe herausgearbeitet und gewichtet - die
sogenannten Hotspots

2. Es werden Daten identifiziert und bewertet, an-
hand derer sich die Produkte gezielt in Bezug auf
die Hotspots vergleichen lassen - die sogenannten
Sustainability Performance Indicators

3. Eswerden fiir moglichst alle am Markt verfiigbaren
Produkte die Sustainability Performance Indicator
Daten integriert und es wird dann eine Rangliste
berechnet.

Diese Rangliste sieht aus wie eine Bundesligatabelle
- nur sehr viel langer. Fir Monitore sind etwa 4.000
Modelle enthalten:

Ranking monitors

Hodel Sciwen diagansl  Messkafion
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Der Tabellenfiihrer erhilt einen ESG-Score von 100,
weil er 100% der verglichenen Produkte hinter sich
gelassen hat. Mit jedem Monitormodell, das neu auf
den Markt kommt, dndert sich die Tabelle, weshalb die
ESG-Scores laufend aktualisiert per API an die verbun-
denen E-Procurement-Systeme {ibermittelt werden.

Die ESG-Score.org Methodik ist eingebettet in ein or-
ganisatorisches Setup, in dem proaktiv unabhéngige
NGO-Expertlnnen fiir Reviews engagiert werden, um
ein Hochstmaf$ an inhaltlicher Richtigkeit und Aktua-
litat der Scorings zu erreichen. Simtliche Scoring-Pa-
rameter sind aufSerdem auf ESG-Score.org einsehbar.

Mit dem ESG-Score entsteht auch Transparenz zur
Frage, was nachhaltige Beschaffung (mehr) kostet und
es kann anhand von konkreten Zahlen die wirtschaft-
liche Vertretbarkeit bewertet werden. Spannend: Zu-
mindest fiir Monitore miissen Sie heute gar nicht mehr
Geld ausgeben, wenn Sie nachhaltigere Gerate einkau-
fen wollen, wie folgende Auswertung der Mercateo.
com Preispunkte fiir rund 1.200 Geréte zeigt:

€1.000 .
€900
€800
€700
€ 600
€500 e o
€400

€300 8

€0

ESG-SCORE ESG-SCORE
0-100 0100

ESG-SCORE

[ESG»SCDRE

ESG-SCORE. ESG-SCORE
0100 0-100 0100 0> 100
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Wenn dieser Artikel Ihr Interesse geweckt hat, wenn Sie
die Initiative unterstiitzen oder den ESG-Score nutzen
mogen, nehmen Sie bitte itber www.esg-score.org Kon-
takt mit uns auf. Wir freuen uns auf Sie und derweil
kaufen Sie bitte so nachhaltig ein, wie Sie es sich von
allen anderen auch wiinschen.

Herzlichst Thr
Jan Bussiek

Jan Bussiek

jan.bussiek@esg-score.org

Jan Bussiek hat die Initiative ESG-Score.org zur nach-
haltigen Beschaffung von indirekten Materialien aus
seiner beruflichen Tatigkeit bei Mercateo.com - einer
fuhrenden europaischen Beschaffungsplattform - heraus
gestartet.
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Distributed Ledger Technologie
fur nachhaltige Lieferketten

Nachhaltiges Handeln muss Teil der DNA von Un-
ternehmen werden

Firmen unterliegen immensem Druck seitens Kon-
sumenten, Investoren, der Politik und allen anderen
Stakeholdern, ihre Emissionen zu reduzieren. Um
das Ziel des Pariser Klimaabkommens zu erreichen,
missen signifikante Mafdnahmen getroffen werden.
Die Herausforderung liegt vorrangig in der fehlen-
den Datenverfiigbarkeit. Emissionsdaten unterliegen
einem Mangel an Genauigkeit und Vergleichbarkeit.
Aktuell werden veraltete Durchschnittswerte aus
Datenbanken genutzt, welche keinerlei Moglichkeit
zur Reduktion bieten. Da es an Validierung der Daten
fehlt, kann nicht erkannt werden, wo die grofsen He-
bel zur Emissionsreduzierung liegen konnten. 80%
der Emissionen eines Produktes stammen im Durch-
schnitt aus der Lieferkette. Eine einheitliche Berech-
nung und kooperative Datenweitergabe ist essenziell
fir Klimaneutralitat der Lieferkette.

Nachhaltiges Handeln ist essenziell fiir die langfristige
Wettbewerbsfihigkeit eines jeden Unternehmens.
Dabei spielen nicht nur 6kologische, sondern auch
soziale und 6konomische Ziele eine Rolle. Laut einer
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von Kathrin Adam, Chief Marketing Officer bei CircularTree

Studie hat ein automatisiertes Berechnungssystem
von CO, Emissionen das Potenzial, 2-5 Millionen Euro
pro Jahr durch effizientes Reporting zu sparen. Die
Alternative, teure Berater jihrlich erneut einzustel-
len, um das Portfolio zu analysieren, ist teuer. Eben-
so hat die Herstellung nachhaltiger Produkte das
Potenzial, 1-3% Umsatzwachstum hervorzubringen,
da sie von Konsumenten mehr nachgefragt werden.
Um dieses Potenzial nutzen zu kénnen, missen die
Daten vergleichbar gemacht werden. Die Herausfor-
derung hierbei liegt in der bislang nicht vorhandenen
Standardisierung der Werte.

Die Liicke durch Innovation schlief3en

Technologie und Innovation sind die Antwort. Die
Herstellung von Transparenz entlang der Wert-
schopfungskette erfordert ein neues Denken, das
vom Management ausgehen muss. Bislang wurde
sich zu wenig auf die Erreichung von Nachhaltig-
keit konzentriert, da Kosten immer im Vordergrund
stehen. Neue, innovative Systeme sind sicherlich
zusitzliche Kosten, haben aber sehr grofses Poten-
tial, sich langfristig zu rechnen. Unternehmen muss
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__Nachhaltiges Handeln muss in alle Geschaftsprozesse;integriert weréﬁ"hﬁ_q :

bewusst werden, dass sie ihr geistiges Eigentum bei
steigender, erforderlicher Transparenz schiitzen
mussen.

Das Startup CircularTree widmet sich der Entwick-
lung der Blockchain-Technologie, die das Compli-
ance-Management in der Lieferkette synchronisiert
und es fir Unternehmen einfacher und sicherer
macht, ihre Verantwortung entlang der gesamten
Lieferkette wahrzunehmen. Blockchain Technologie
hat grofses Potenzial, Mangel an Vertrauen, Transpa-
renz und Rickverfolgbarkeit zu minimieren. Durch
die verifizierte Rickverfolgung von Emissionswerten
ergibt sich hohes Vertrauen in die Daten der Teilneh-
mer einer Lieferkette. AufSerdem konnen durch Auto-
matisierung des Prozesses Ressourcen gespart wer-
den. Die Technologie hat den Vorteil, dass Daten nach
einmaliger Speicherung nicht mehr manipuliert oder
geloscht werden kénnen. Aufderdem lassen sich audi-
tierte Werte oder Teilnehmer durch das System ve-
rifizieren. Alle verifizierten Teilnehmer haben Zugriff
auf die freigegebenen Daten in Echtzeit. Das Teilen
der Daten erfolgt unabhingig von internen IT-Syste-
men, was eine weitere Herausforderung in der Unter-
nehmenskommunikation eliminieren konnte.

Mit der Losung CarbonBlock zeigt das CircularTree,
dass auch kleine Unternehmen einen grofden Ein-
fluss auf die Entwicklung des Marktes haben konnen.
Fir die Idee und Pilotprojekte hat die Firma bereits
mehrere Preise gewonnen, unter anderem den Inno-
vation Award von Plug and Play / Startup Autobahn,
mit BASF, Porsche und Motherson. Aktuell wird der
Datenaustausch mit Systemen von IBM, SAP und Sie-
mens getestet mit dem Ziel, Emissionen der Liefer-
ketten durch Transparenz und einheitlicher Berech-
nung zu dekarbonisieren.

Verifiable Credentials fiir hoheres Vertrauensni-
veau und Transparenz

Da die Vorschriften immer strenger und Emissions-
ausstofs immer teurer werden, muss nachhaltiges
Handeln in alle Geschaftsprozesse integriert wer-
den. Digitalisierung sollte nicht als weitere Heraus-
forderung, sondern als Chance fiir die Bewdaltigung
rasanter Verdnderungen gesehen werden. Nur so
kann Erfolg nachhaltig - im 6konomischen und 6ko-
logischen Sinne - generiert werden.
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Wie ein solches System aufgesetzt werden kann, gilt
es zu analysieren. Dabei spielen verschiedene Mog-
lichkeiten der Nutzung von Blockchain sowie der
Analyse von Daten eine wichtige Rolle. Im Rahmen
eines Dissertationsprojektes am Operations Ma-
nagement Lehrstuhl der RWTH Aachen stellt sich
Kathrin Adam den genannten Herausforderungen
und erarbeitet verschiedene Losungsansitze. Da die
Akteure einer Lieferkette meistens aus verschiede-
nen Branchen stammen, impliziert die Analyse unter
anderem die Branchen Konsumgiiter sowie die Che-
mie- und Automobilindustrie.

Erste Erkenntnisse zeigen, dass die Firmen eine de-
zentrale Speicherung von Daten fordern, jedoch wol-
len sie weiterhin die volle Kontrolle tber alle Infor-
mationen haben. Somit muss entschieden werden,
fir wen welche Daten wann sichtbar sein sollen.
Des Weiteren ergeben sich Herausforderungen in
der Generierung und Speicherung von Daten. Ist ein
Wert erst einmal auf der Blockchain gespeichert, ist
er nicht mehr dnderbar. Fir welche Daten (Nachhal-

Auch kleine Unternehmen haben einen grofden
Einfluss auf die Entwicklung des Marktes.

tigkeitszertifikate, CO, Werte, Identifikationsnach-
weise usw.) die Nutzung der Technologie Sinn macht,
wird ebenfalls analysiert.

Die grofSten Herausforderungen sind daher erstens
die Beschaffung von Daten aus der Lieferkette, um
den CO,-Fufdabdruck der Produkte zu minimieren,
und zweitens die Frage, wie man diese Daten auf
vertrauenswiirdige Weise austauschen kann. Die
meisten Faktoren (Logistik, Komponenten, Zulieferer
von Zulieferern, ...) sind vertraulich, was den Prozess
noch schwieriger macht. Und selbst wenn es einen
vertrauenswirdigen Weg zum Austausch dieser Da-
ten gibe, wie konnen Sie sicher sein, dass die Daten
korrekt und konsistent berechnet werden?
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Genannte Herausforderungen kénnen durch soge-
nannte Verifiable Credentials gelost werden. Dies
sind kryptografisch verifizierte Berechtigungs-
nachweise, die das erforderliche Vertrauensniveau
schaffen. Primirdaten wiirden durchschnittliche,
veraltete und statische Werte aus Datenbanken er-
setzen, was fir die Dekarbonisierung unerldsslich
ist. Unterschriften und Angaben konnten digital ge-
speichert werden, so dass sie nur einmal tGberprift
werden miissten, was das System wesentlich siche-
rer und schneller machen wiirde. Alle am System
beteiligten Parteien wiirden tberprift, so dass sie
einander vertrauen kénnen.

Standardisierung und
Schliissel zum Erfolg

Interoperabilitit sind

Die verifizierte Riickverfolgung von Daten entlang
der Lieferkette werden eine entscheidende Rolle bei
der Bewdltigung von Herausforderungen wie man-
gelnder Nachhaltigkeit spielen. Grofde Datenmengen
missen erfasst wer-
den, jedoch mangelt es
an Normen und Kon-
sistenz in der Bericht-
erstattung. Um den
CO,-Fufdabdruck zu-
kinftig auf Produktba-
sis berechnen zu kon-
nen, haben sich Firmen zusammengeschlossen mit
dem Ziel, neue Berechnungsmethoden und techno-
logische Standards zu definieren.

Organisationen wie das World Business Council for
Sustainable Development (WBCSD), Catena-X und die
Estainium Vereinigung sind Zusammenschliisse von
Firmen mit Fokus auf einen einheitlichen Datenaus-
tausch zur Dekarbonisierung ihrer Lieferketten. Die
Definition technischer Standards sowie einheitliche
Berechnungslogik stehen im Mittelpunkt. Durch die
Gewahrleistung von Interoperabilitit konnen ver-
schiedene Systeme miteinander kommunizieren und
die Umsetzbarkeit ist nicht mehr von einer Losung
abhiangig.

Bereits entwickelte Losungen gilt es nun am Markt



zu testen und Effizienz und Umsetzbarkeit zu pri-
fen. Es kénnte sich zu Beispiel ein Sekundarmarkt fir
den Handel von CO, Werten entlang der Wertschop-
fungskette bilden. Dadurch wiirde in Einkaufspro-
zessen nicht mehr nur der Preis die entscheidende
Rolle spielen, sondern auch Nachhaltigkeitsindizes.

ndarcs for a collaborative PGF exchange
artners which is koy 1o SUGCESS

Kathrin Adam

kathrin@circulartree.com

Kathrin Adam ist CMO bei CircularTree und promo-
viert berufsbegleitend an der RWTH Aachen im Bereich
Blockchain Technologie fur nachhaltige Lieferketten.
Vor ihrem Eintritt in die Startup Welt arbeitete sie als
Supply Chain Technologie Beraterin und sammelte
Erfahrung bei Siemens in verschiedenen Landern wah-
rend ihres Studiums.

Sustainability

THE FUTURE OF SUSTAINABILITY

06. UND 07.03.2024 IN HAMBURG

Der Sustainability Summit ist die neue
B2B-Messe & -Konferenz fur mehr Nachhaltigkeit
in Unternehmen. Am 6. & 7. Marz 2024 bringen
wir in Hamburg die fUhrenden Kdpfe, innovative
Startups und Best-Class-Solutions mit Unter-
nehmen zusammen, die nachhaltiger werden
mochten & mussen. Es erwarten Dich spannen-
de Insights, Diskussionen und bestes Networ-
king rund um Themen wie De-Carbonisierung,
ESG, CSR, Zertifizierung, sustainable Finance,
u.v.m. - jetzt anmelden und Ticket sichern.

JETZT ANMELDEN
UND 50€ SPAREN

Code PSM eingeben auf:
sustainabilitysummit.de




Die Zukunft des Einkaufs ist jetzt:
Digitalisierung, Automatisierung und
Plattformokonomie revolutionieren den Markt

von Dirk Schafer, CEO bei Crowdfox GmbH

Die Welt verandert sich rasant und der Einkauf ist hierbei keine Ausnahme. Die Digita-
lisierung und Automatisierung sowie die immer starker aufkommende Plattformdko-
nomie haben den Markt grundlegend verandert und ermoéglichen es Unternehmen
effizienter und transparenter zu arbeiten. Auch im indirekten Einkauf gibt es die Not-
wendigkeit fir mehr Transparenz, um bessere Entscheidungen treffen zu kdnnen.

Die Einkaufsbranche befindet sich in einem starken
Wandel. Welche Griinde gibt es hierfiir?

Dirk Schifer: Meiner Meinung nach kann man die Ur-
sache fiir diesen Wandel auf zwei Entwicklungen zu-
rickfihren. Zum einen haben sich die geopolitischen
Rahmenbedingungen rund um den Einkauf und Liefer-
ketten stark veriandert - wie etwa die Pandemie, der
anhaltende Krieg in der Ukraine und die Spannungen
mit autokratischen Regimen. Zum anderen treibt das
Thema Nachhaltigkeit die Einkaufsbranche stark vo-
ran und steht in ihrer Wirkungsmacht deutlich im
Vordergrund. Einkaufsentscheidungen basieren nicht
mehr nur auf moglichst niedrigen Preisen, sondern auf
einem ganzen Biindel von Faktoren, wie etwa Versor-
gungssicherheit, Kostensenkung, Risikominimierung,
Compliance und Nachhaltigkeit.

Die fortschreitende Digitalisierung mit den technolo-
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gischen Moglichkeiten verdndert die Branche in einem
enormen Tempo. Im Vergleich zu friher ist es um ein
Vielfaches einfacher geworden Software zu entwickeln,
diese flexibel aufzubauen und insbesondere Daten in-
telligenter zu nutzen. Neue Softwaretechnologien er-
laubt es die veralteten - oftmals analogen - Strukturen
der Einkaufsbranche aufzubrechen, zu digitalisieren
und zu automatisieren. So entstehen auch immer mehr
ProcureTech-Startups, die den dringenden Hand-
lungsbedarf in der Einkaufsbranche erkennen und
durch innovative Losungen Abhilfe schaffen.

Welche Trends werden die Zukunft des Einkaufs be-
stimmen?

Dirk Schéfer: Fiir den Einkauf ist und bleibt die Digi-
talisierung als technologischer Trend ein zentraler
Effizienztreiber. Unternehmen miissen ihre Strategi-



fizienz
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Das Team von Crowdfox auf dem Procurement Summit 2022

en spatestens jetzt anpassen, um nicht den Anschluss
an die sich wandelnde Einkaufswelt zu verpassen. Es
geht nicht darum ,,online zu gehen*, sondern darum die
Einkaufsorganisation als strategischen, zukunftsge-
richteten Effizienztreiber im Unternehmen zu positi-
onieren. Alle nicht-strategischen Prozesse miissen au-
tomatisiert werden und die automatische Verarbeitung
von Daten im Big Data Umfeld vorangerieben werden.
Hierdurch konnen intelligente Marktprognosen und
Risikoanalysen erstellt und zur Optimierung genutzt
werden.

Ein weiterer Trend, der die Zukunft bestimmen wird,
ist der kollaborative Trend. Dieser Trend wird vor allem
durch die Plattformoékonomie verstiarkt: Durch digita-
le Plattformen ist es deutlich einfacher geworden, sich
uneingeschrankt mit relevanten Kooperationspartnern
zu vernetzen. Spezialisten der einzelnen Fachgebie-

Verbesserter Con

te finden sich zusammen und entwickeln gemeinsam
Losungen. Beispielsweise kann im indirekten Einkauf
mehr Transparenz sowie eine bessere User Experience
realisiert werden, indem SRM-Anbieter mit AddOn-An-
bietern, wie CROWDFOX, zusammenarbeiten.

Digitalisierung und Automatisierung sind Schliissel-
begriffe eines zukunftsgerichteten Einkaufs. Inwiefern
kann hierdurch auch dem Fachkriftemangel entgegen-
gewirkt werden?

Dirk Schéfer: Einkdufer klagen iber zeitaufwéndige,
miuhselige Beschaffungsprozesse, veraltete Technolo-
gien, viel manuelle Arbeit und mangelnde Transparenz.
Die allgemeine Unzufriedenheit tiber die veralteten
Einkaufsstrukturen ist kein Geheimnis und lasst die
gesamte Branche teilweise sehr unattraktiv erschei-
nen, besonders auch fir zukiinftige Arbeitnehmer.
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In diesem Zusammenhang ist die Digitalisierung und
Automatisierung der Einkaufsorganisationen vor al-
lem fir Fachkrafte ein Gamechanger: Durch moderne,

Die fortschreitende Digitalisierung mit den
technologischen Moglichkeiten verandert die

sich aus jedem Anwendungsbereich die beste Losung
herauszusuchen und in die eigene IT-Infrastruktur zu
integrieren, statt auf einen einzigen Anbieter zu set-
zen. Gerade in Bezug
auf komplexe Produk-
te, wie beispielsweise
Module fiir ERP- oder
SRM-Systeme, stellt

Branche in einem enormen Tempo eine Implementierung

automatisiere Prozesse wird der Arbeitsalltag deutlich
entlastet und strategische Aufgaben riicken wieder in
den Fokus.

Digitale Plattformen bieten ein enormes Potential -
gerade im B2B-Bereich. Welchen Mehrwert bietet die
Plattformokonomie fiir ProcureTech-Startups?

Dirk Schéfer: Die Plattformokonomie steht fir die di-
gitale Transformation und erschafft neue Geschéfts-
moglichkeiten. Kein anderes Modell hat in den letzten
Jahren ein derart rasantes Wachstum erlebt. Dement-
sprechend bestimmen digitale Okosysteme heute mehr
und mehr den Markt und 16sen alte Selbstverstandlich-
keiten ab. Besonders die ProcureTech-Branche profi-
tiert durch die einfache sowie grenzenlose Vernetzung
Uber digitale Plattformen. Es konnen wichtige Koope-
rationen mit anderen geschlossen werden. Durch eine
enge Zusammenarbeit werden schneller Losungen
entwickelt, die die Herausforderungen der Einkaufs-
branche bewdéltigen. ProcureTech-Unternehmen sind
haufig hochspezialisierte Anbieter, die AddOns fiir be-
stehende Softwarelosungen anbieten und zumeist Teil-
bereiche dieser optimieren. Durch digitale Plattformen
finden unterschiedliche Anbieter deutlich schneller
zusammen und insbesondere Nischenanbieter kdnnen
sich einfacher mit bereits etablierten Anbietern ver-
netzen und gemeinsam Losungen erarbeiten. Zudem
profitieren Unternehmen von einem grofden Gestal-
tungsspielraum in der Plattformumgebung sowie der
hohen Skalierbarkeit durch Netzwerkeffekte.

Durch Kooperationen lassen sich Herausforderungen
einfacher bewidltigen. Welche Rolle spielt hierbei der
Best-of-Breed-Ansatz?

Dirk Schéfer: Best-of-Breed steht fiir die Philosophie,
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von AddOn-Lésungen

einen grofen Mehr-
wert dar. Diese Anbieter sind Spezialisten und bieten
Unternehmen individuelle Losungen fiir bestimmte
Teilbereiche. Durch die Fokussierung eines spezifi-
schen Anwendungsbereichs weisen diese Losungen
eine enorme Entwicklungsgeschwindigkeit auf und
koénnen deutlich flexibler agieren. Diese Vorteile {iber-
tragen sich auch auf die Unternehmen, die auf die
Best-of-Breed-Philosophie setzen: Sie erlangen nicht
nur maximale Flexibilitdt und Kontrolle tiber den Mix
ihres Losungsportfolios, sondern verzeichnen meist
auch eine schnelle Entwicklung.

Inwiefern sieht sich CROWDFOX als Teil des Best-of-
Breed-Netzwerks?

Dirk Schifer: Wir haben das Potenzial friihzeitig er-
kannt und uns zum Spezialisten zur Optimierung des
indirekten Einkaufs entwickelt. Dabei setzen wir auf
enge Zusammenarbeit sowie Kooperation, beispiels-
weise mit SRM-System-Anbietern, Lieferanten und
auch Marktplatzanbietern. Auf diese Weise kdénnen
wir unseren Kunden die bestmogliche Losung anbie-
ten und gleichzeitig von anderen Experten lernen. Die
enge Zusammenarbeit und der Austausch mit anderen
erlauben uns unsere Losungen weiterzuentwickeln
und unseren Kunden maximale Flexibilitat sowie Kont-
rolle zu bieten. Fir die Zukunft wilinschen wir uns, dass
noch weitere Unternehmen offen fiir Partnerschaften
werden, denn es geht darum gemeinsam die Einkaufs-
branche weiter voranzubringen.

Welche Losung bietet CROWDFOX an und welche Rolle
spielt hierbei Nachhaltigkeit?

Dirk Schéifer: Der indirekte Einkauf steht in den Ein-
kaufsorganisationen oftmals im Schatten, doch gera-
de hier liegen grofde Potenziale, die durch Digitalisie-



rung und Automatisierung voll ausgeschopft werden
kénnen. Zukunftsweisende Technologien wie unsere
Losung sind hierbei eine wichtige Unterstiitzung: Mit
der Integration unserer Softwarelésung gewinnen Un-
ternehmen nachweislich an Transparenz im indirekten
Einkauf. Es werden Savings generiert, sowohl in Bezug
auf Kosten und Zeit als auch im Bereich CO2. Gleich-
zeitig wertet unsere Losung die Daten- und Content-
qualitit auf und realisiert hochwertige Reportings.
Ermoglicht wird dies durch unsere eigens entwickelte
UTIN®-Matching-Technologie. Durch diese wird der-
selbe Artikel von Bestands-, Alternativlieferanten und
Marktplatzen erkannt, verglichen und zusammenge-
fasst. Anwender konnen in Sekundenschnelle Kata-
loge ihrer Bestandslieferanten oder auch gleichzeitig
die Kataloge alternativer Lieferanten und Marktplitze
durchsuchen und vergleichen. Die Akzeptanz der An-
wender wird nachweislich gesteigert und die User Ex-
perience durch den Einsatz der Losung optimiert.

Das Thema Nachhaltigkeit spielt fiir uns eine grofse
Rolle. Unsere Anwender werden demnéchst die Mog-
lichkeit haben, Artikel geméfd ihrem CO2 -Footprint
auszuwdahlen. Zusatzlich weist unsere Losung bereits
jetzt, basierend auf den Artikeln im Warenkorb, bei der
Auswahl weiterer Artikel auf Ergebnisse desselben Lie-
feranten hin. Bestellungen konnen so gebtindelt wer-
den und Verpackungen sowie Transportweg gespart
werden.

Dirk Schafer

dirk.schaefer@crowdfox.com

Dirk Schafer bringt mehr als 20 Jahre Erfahrungen
aus dem Bereich Consulting und Procurement als
Grunder, geschaftsfuhrender Gesellschafter, Bera-
ter und Projektmanager mit. Er hat sowohl hun-
derte Projekte fur Kunden begleitet als auch Un-
ternehmen selbst aufgebaut und entwickelt. Seit
2020 ist Dirk Schafer CEO bei CROWDFOX.
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Was sagen unsere Partner:innen
zum Procurement Summit?

Nicht nur die Besucher:innen des Procurement Summit hatten zwei spannende Tage in Hamburg - auch unsere
Aussteller:innen sind rundum zufrieden mit ihrer Prasenz.

Werde auch Du Aussteller beim Procurement Summit 2024
Sichere Dir jetzt Dein individuelles Paket:

- Premium-Standflachen

. Masterclasses

- Live-Demos lhrer Plattform

J Garantierte Ton1 Meetings

c VIP-Optionen

+  Sponsored Lunches

u.v.m.

Hier kommt das WHO IS WHO der Branche zusammen. Der
Procurement Summit bietet einen modernen Veranstaltungs-
rahmen, interessanten Inhalte & ein hochkaritiges Publikum.
Die tadellose Umsetzung macht aus dieser Veranstaltung ein
dynamisches Zusammentreffen von Procurement-Liebhabern.
Als noch neuer Player im Bereich Procurement Performance
Management im deutschsprachigen Raum konnten wir ex-
trem viele gute Gespriche zu diesem Thema fithren, was

die Veranstaltung fiir uns sehr wertvoll macht und wir

auch im kommenden Jahr gerne wieder dabei sein werden.

Susanne Truchet
Per Angusta

B PER
ANGUSTA

SEBASTIAN SACHS

Geschaftsleiter Marketing & Vertrieb

Email:  Sebastian.Sachs@ProcurementSummit.de
Mobil:  +49 171 83 97 371




Prow reerweet

Wir haben uns letztes Jahr sofort dazu entschieden 2023 wieder dabei
zu sein. Wir treffen viele relevante Interessenten,bestehende Kunden

und fithren hochinteressante Gespriche.

Jarkko Kerkola
Sievo

Sievo

Ich finde die Stimmung klasse,die Leute sind offen und kommu-

nikativ. Wir héren verschiedene Einkédufer:innen aus verschie-
denen Branchen und merken, dass die Probleme, die viele im
Einkauf haben, sich auf wenige Schwerpunkte runterbrechen
lassen. Diese werden beim Procurement Summit behandelt.

Sophia Schade
flowciety

2

FILOWCIETY

£

Der Procurement Summit begleitet uns seit der Griindung un-
seres Unternehmens und ist fiir uns ein Ort, an dem wir echte
Vordenker der Branche treffen. Die gesamte Atmosphire ist ge-
pragt von aufgeschlossenen Menschen, viel Dialog und einem
offenen Austausch. Grof3es Lob auch fiir die top Organisation
- der Procurement Summit ist fiir uns 2023 absolut gesetzt!

Henning Hatje
Lhotse

2. LHOTSE |



Procurement

Aus der Finanzperspektive betrachtet
- Wie thermondo mit dem Einkaufstool Hivebuy
bereichsubergreifend Prozesse optimiert

von Bettina Fischer, Co-Founder & CEO bei Hivebuy GmbH

In Zeiten steigender Kosten, gestorter Lieferketten und lauteren Rufen nach mehr Trans-
parenz ist der Einkauf langst Zentrum fundamentaler Geschaftsprozesse. Der Schlissel
fur reibungslose Beschaffungsprozesse ist zweifellos die nahtlose Zusammenarbeit zwi-
schen Einkaufs- und Finanzabteilung. Wie eine Procurement-Plattform Einkaufsprozesse
fUr beide Bereiche erleichtern kann, zeigt sich im Interview mit Hivebuy-Kunde Dennis
Aschoff, Head of Accounting bei thermondo.

Aus der Finanzperspektive betrachtet

Wie thermondo mit dem Einkaufstool Hivebuy be-
reichsiibergreifend Prozesse optimiert

In Zeiten steigender Kosten, gestorter Lieferketten
und lauteren Rufen nach mehr Transparenz ist der
Einkauf 1angst Zentrum fundamentaler Geschéftspro-
zesse. Der Schliissel fiir reibungslose Beschaffungs-
prozesse ist zweifellos die nahtlose Zusammenarbeit
zwischen Einkaufs- und Finanzabteilung. Wie eine
Procurement-Plattform Einkaufsprozesse fiir beide
Bereiche erleichtern kann, zeigt sich im Interview mit
Hivebuy-Kunde Dennis Aschoff, Head of Accounting
bei thermondo. Er schildert, wie die Einfithrung einer
Einkaufssoftware ablduft, welche Vorteile dies fir alle
einkaufenden Funktionen im Unternehmen mit sich
bringt und erldutert Ihnen als Einkdufer*in wichtige
Griinde, die aus Finanzperspektive fiir die Einfithrung
einer E-Procurement-Losung sprechen.
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Hallo Dennis, was macht thermondo und was ist deine
Rolle im Unternehmen?

2013 in Berlin gegriindet, ist thermondo Deutschlands
grofdter Heizungsinstallateur mit knapp 35.000 Hei-
zungswechseln in Ein- und Zweifamilienhdusern und
bundesweit tiber 750 Mitarbeitenden. Seit Juni 2022
beschleunigen wir den Umstieg auf die Warmepumpe
in Deutschland und ermoglichen als Partner fiir klima-
neutrales Wohnen die Warmewende. In meiner Rolle
als Head of Accounting verantworte ich alle Buchhal-
tungs-Aktivititen des Unternehmens vom Rechnungs-
eingang bis zur Rechnungsstellung an den Kunden.
Mich fasziniert meine Arbeit vor allem immer dann,
wenn es uns gelingt, mithilfe von Technologie Prozesse
zu verkirzen oder komplett zu automatisieren.

Was bewog euch, eine Procurement-Software einzufiithren?
Mit den Nachhaltigkeitsbestrebungen der aktuellen
Bundesregierung sowie der unumginglich gewor-
denen Energiewende profitiert thermondo von einer
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Bettina Fischer mit dem Pitch fur den Startup Award

stark gewachsenen Nachfrage nach klimafreundli-
chen Heizsystem am Markt und wir verzeichnen ein
sprunghaftes Wachstum. Um dem gerecht zu werden,
beschlossen wir im August 2021 eine speziell auf das
Unternehmen zugeschnittene, allumfassende ERP-L6-
sung zu entwickeln. Diese sollte vor allem die direkten
Einkaufsprozesse, d.h. die in den Wertschopfungspro-
zess involvierten physischen Giiter und Heizungsanla-
gen inklusive Warehousing, abbilden. Das Projekt sollte
urspriinglich auch alle indirekten Prozesse abdecken.
Aufgrund steigender Komplexitéit entschieden wir uns
dann aber dazu, fiir indirekte Einkaufsprozesse, beson-
ders fiir Dienstleistungen und integrierte Kataloganbin-
dungen, eine standardisierte Softwareldsung zu nutzen.
In diesem Bereich wurden Belege zu diesem Zeitpunkt
teilweise noch analog bearbeitet und Freigaben per
Mail verschickt. Unsere Prozesse mussten dringend
formalistischer werden und einem standardisierten
Anforderungsprozess folgen, der so einfach und koste-
neffizient wie moglich aufgesetzt werden sollte.

Warum habt ihr euch fiir Hivebuy entschieden?
Wichtig fir uns bei thermondo war es, ein Tool zu
finden, das als No-Code-L6sung, ohne Einbezug des
IT-Bereichs und ohne grofdes Beratungsprojekt ein-
gefiihrt werden konnte. Es sollte ein Tool sein, das
Mitarbeitende intuitiv bedienen kénnen und gerne
nutzen. Mit Hivebuy haben wir ein smartes System
gefunden, das wir dank No-Code-Ansatz selber auf
die Prozesse der Organisation zuschneiden konnten.
Es 16st fiir uns die Abbildung des Procurement Pro-
zesses inklusive aller relevanten Freigabeketten und
Compliance-Richtlinien und 14sst sich problemlos mit
anderen Tools integrieren, wie zum Beispiel DATEV
oder unserem digitalen Rechnungseingangs-Tool
eines anderen Herstellers. Auch finanziell ist die
Losung von Hivebuy fir uns attraktiv, weil sie sich
durch ihre modulare Struktur flexibel an die Anfor-
derungen unserer noch im Wachstum befindlichen
Prozesse anpassen ldsst.
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Wie war der Ablauf der Integration?

Wir entschieden uns fiir einen agilen Ansatz und star-
teten quasi sofort mit dem sehr weit fortgeschritte-
nen Prototypen von Hivebuy, den wir innerhalb we-
niger Tage integriert hatten. Dieses System passten
wir dann Schritt fir Schritt an die spezifischen An-
forderungen unseres Unternehmens an. Umgekehrt
verdnderten wir aber auch unsere internen Prozesse,
um dem Standard der Losung bzw. gingiger Praxis im
Markt gerecht zu werden. Ich bin davon tberzeugt,
dass so eine Systemeinfiihrung dazu genutzt werden
sollte, sich an branchentibergreifende etablierte Pro-
zesse anzupassen. AufSerdem wurden nach und nach
weitere relevante Features in die LOsung integriert. So
konnten wir stufenweise ein passendes System entwi-
ckeln und direkt an diesem trainieren.

Welche Vorteile bringt die Implementierung einer Ein-
kaufssoftware fiir den Finanzbereich mit sich?

Ihre vielen Kontaktpunkte zu anderen Abteilungen wie
auch verschiedenen Servicefunktionen machen die
Finanzabteilung zu einer zentralen Schnittstelle des
Unternehmens. Allerdings enden hier auch viele Ge-
schéftsprozesse. Wenn diese zuvor schlecht aufgesetzt
sind, fithren sie spitestens an diesem Punkt zu enor-
men Herausforderungen fiir alle Beteiligten. Bei uns
wurde daher aus der Finanzabteilung heraus der Ruf
nach einer digitalen Losung laut, die auch unsere indi-
rekten Procurement-Prozesse umfasst. Hivebuy bietet
uns dafiir eine All-in-one Losung: Einheitliche Bestell-
kataloge ermoglichen es, unsere Einkaufsprozesse im
Hinblick auf Dienstleistungen schnell und effizient zu
gestalten. So kénnen wir Maverick Buying - der un-
kontrollierten Beschaffung aufSerhalb standardisierter
Wege - vorbeugen. Durch integrierte Workflows stel-
len wir sicher, dass Einkaufsrichtlinien eingehalten und
Freigabeketten befolgt werden. Aus Sicht der Finanz-
abteilung besonders interessant sind die Budgetana-
lysen & Ausgabenreportings, mit denen sich Trends
identifizieren lassen und den Budgetverantwortlichen
tiefe Einblicke in die wichtigsten Kostentreiber gewah-
ren. Aus Finanzperspektive lduft das jetzt ideal: Wir ge-
ben eine Prozesskette vor, alle Bestellungen passen mit
den dazugehorigen Rechnungen zusammen und das
System erleichtert uns die Liquiditatssteuerung. Das
ist fur alle Beteiligten ein Zeitgewinn, weil Prozesse fir
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alle nachvollziehbar sind und Abstimmungs- und Frei-
gabeschleifen schlank gehalten werden. Wir erhéhen
so auch die Zufriedenheit unter unseren Lieferanten,
da aufgrund schnellerer Zahlungen keine Uberfillig-
keiten entstehen.

Wie hat die Einfiihrung der Softwarelosung das Zu-
sammenspiel zwischen Einkauf und Finanzabteilung
beeinflusst?

Derzeit leite ich das Accounting, habe aber aufgrund
meiner beruflichen Vergangenheit eine hohe Affinitat
fir Supply-Chain-Management-Themen. Alle Abtei-
lungen, die insbesondere Dienstleistungen einkaufen,
haben gleiche Anforderungen. AufSserdem ergibt sich
natirlicherweise eine klare Abgrenzung zu physischen
Giitern hinsichtlich Bestandsmanagement und La-
gerhaltung. Mit der Einfithrung von Hivebuy als Ein-
kaufssoftware haben wir es geschafft, den indirekten
Einkauf und die damit verbundenen Prozesse im Ein-
kaufs- und Finanzbereich zu formalisieren. Da es die
Prozesse fir alle Stakeholdergruppen im Unterneh-
men vereinfacht, ist die Akzeptanz hoch - ich merke
sogar, dass die Einftihrung in einzelnen Bereichen ei-
nen richtigen Motivationsschub mit sich gebracht hat.



Uber Hivebuy

Als modulare E-Procurement-Losung in Hivebuy spe-
ziell entwickelt fir den Mittelstand und eignet sich fiir
Unternehmen jeder Branche, die ihre Einkaufsprozesse
im indirekten Einkauf - Dienstleistungen, Hardware,
Software etc. — automatisieren mochten. Das Tool ist
einfach zu implementieren, intuitiv zu nutzen und bie-
tet hochste Datenschutz-Standards. Profitieren Sie
aufSerdem vom Baukastenprinzip: Nutzen Sie nur die
Funktionen, die Sie wirklich brauchen und zahlen nur
fiir die Funktionen, die Sie wirklich nutzen.

Bettina Fischer

bettina@hivebuy.de

Bettina Fischer ist Grinderin und CEO von Hivebuy. Mit
jahrelanger Erfahrung in unterschiedlichen Finanzbe-
reichen bei z.B. Lidl und Zalando im Gepack vereinfacht
sie mit Hivebuy den indirekten Einkaufsprozess vom
ersten Bedarf bis hin zur Rechnung.

Mehr Informationen gibt’s auf unserer Website:
www.hivebuy.com

Melden Sie sich gerne bei uns via sales@hivebuy.de und
finden Sie heraus, wie Sie von der Einfiihrung einer Be-
schaffungssoftware profitieren kénnen. Oder verein-
baren Sie einen Termin mit uns auf dem Procurement
Summit.

\

Dennis Aschoff

dennis.aschoff@thermondo.de

Dennis Aschoff, Head of Accounting von thermondo. Mit
langjahriger Erfahrung und Finance-Expertise in sehr
unterschiedlichen Branchen z.B. Native Instruments
GmbH, Berlin Brands Group, Heineken und Medneo.
Sein aktueller Fokus liegt klar in der Digitalisierung der
Procure2Pay- und Accountingprozessen um die Skalie-
rung der Warmepumpe maligeblich im Unternehmen
zu unterstutzen.
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Wir bringen globale Lieferantendaten in das
Zentrum der strategischen Beschaffung

von Aiko Wiegand, Co-Founder & CEO bei Matchory GmbH

Wir sind das erste Unternehmen, das den globalen Lieferantenmarkt in einer Datenbank
zusammenfuhrt. Matchorys einzigartige Datenpipeline Ubersetzt Big Data und Kl in eine
Lieferantensuchmaschine. Unsere Daten ermoglichen es Unternehmen, schnell alternati-
ve und neue Lieferanten zu finden und somit belastbarere Lieferketten zu schaffen.

Was macht Matchory?

Matchory ist ein im Jahr 2019 gegriindetes Startup, das
sich auf Lieferantensuche spezialisiert hat. Es bietet
dem strategischen Einkauf die Moglichkeit, Lieferanten
weltweit zu finden und zu vergleichen. Die dahinterste-
hende Datenbank umfasst tiber 10 Millionen Lieferan-
tenprofile, die in Echtzeit durchsucht werden. Kunden
finden so innerhalb von wenigen Minuten passgenaue
Lieferanten, die bestimmte Anforderungen erfillen.
Die vom System vorgeschlagenen Lieferanten kdnnen
nach verschiedenen Kriterien, wie z.B. Unternehmens-
grofde, Anzahl von verifizierten Lieferungen, beste-
hende Kunden, Nachhaltigkeitskriterien, Produktzer-
tifikaten etc. verglichen und in Projekten gespeichert
werden. Die Projekte konnen mit anderen Teammit-
gliedern geteilt und jederzeit flexibel angepasst wer-
den. AnschliefSend konnen Lieferanten via RFI-Prozess
kontaktiert werden.

Unsere Vision

Unsere Vision ist, durch vollstandige Lieferantendaten
transparente und nachhaltige Lieferketten zu schaffen.
Bevor unsere Kunden Matchory genutzt haben, lief die
Lieferantensuche meist manuell, tiber Google, Messen
und das personliche Netzwerk. Aufgrund des Zeit-
aufwands, der mit der Suche nach neuen Lieferanten
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verbunden ist, wurden bestehende Lieferantenbezie-
hungen teils tiber Jahrzehnte nicht hinterfragt. Die Ab-
hangigkeit von bestehenden Lieferanten ist vor allem
in der momentanen Weltsituation prekdr und bringt
signifikante 6konomische Nachteile mit sich.

Wir sind tberzeugt, dass die Industrie einen enormen
Beitrag zur aktuellen Klimadebatte beitragen kann.
Hierfiir bieten wir die Basis: In unserer Datenbank
konnen Lieferanten nach sozial-okologischen Krite-
rien, Finanzdaten, Zertifikaten und weiteren Kriteri-
en gefiltert und verglichen werden. Durch gesteigerte
Markttransparenz gelingt die Suche nach neuen Liefe-
ranten fir Neuprojekte sowie der Umstieg zu alterna-
tiven Lieferanten fiir bestehende Produkte. Somit er-
moglicht Matchory die zeiteffiziente Suche nach neuen
Lieferanten, Kostenreduktion und gesteigerte Agilitat.
Durch die Matchory Datenbank erreichen Unterneh-
men die operative Flexibilitdt ihr Unternehmen so zu
positionieren, neue Wachstumsmoglichkeiten wahrzu-
nehmen sowie bei Lieferausfillen schnell zu reagieren.

Fiir wen eignet sich Matchory?

Unsere Datenbank umfasst weltweit tber 10 Milli-
onen Lieferanten. Es liegt dabei kein Fokus auf einer
bestimmten Branche oder geografischen Lage. Somit
kénnen produzierende Gewerbe aller Branchen und



Matchory hilft Unternehmen, bessere Einkaufsentscheidungen zu treffen.
Ein kleiner Einblick wer hinter Matchory steckt:
Nils Liskien (links), Aiko Wiegand (mitte) und Martin Konradi (rechts)

Grofden von der Matchory Datenbank profitieren.

Gangige Bedirfnisse unserer Kunden umfassen:

* Die Suche nach neuen Lieferanten fiir neue/inno-
vative Produkte

» Die Uberpriifung bestehender Lieferantenbezie-
hungen und moglicher Wechsel zu alternativen
Lieferanten und Standorten

* Reshoring/ Nearshoring sowie der Aufbau lokaler
Tochtergesellschaften, um z.B. politischen Risiken
vorzubeugen

Kundenstimmen

Matchory bringt dem strategischen Einkauf ein ganz
neues Level an Markttransparenz: ,Matchory hilft uns
dabei, umfassende Informationen tiber die Anbieter auf
den fir uns relevanten Mdrkten zu erhalten.”

- Dr. Alexander Brandt, BOSCH.

Dabei ist die Losung einfach zu implementieren und
bedarf keinerlei IT-Aufwand. ,Bei Nutzerfreundlich-
keit, Schnelligkeit und Verwertbarkeit der Ergebnisse
liegt Matchory klar vorne. Das Tool ka nn von jedem be-
nutzt werden und liefert schnell belastbare Ergebnisse.”
- Peter Stern, Aurelius.

Dadurch verbessern unsere Kunden ihre Verhand-

lungsposition mit Lieferanten erheblich: ,Wir nutzen
Matchory fiir den Strategieentwicklungsprozess im
Materialgruppen Management sowie bei Neuentwick-
lungen von Maschinenprojekten. Dabei sparen wir
durch die gesteigerte Markttransparenz bis zu 17% in
Lieferantenverhandlungen!* - Timo Rickermann, DMG
Mori.

Was unterscheidet Matchory von Wettbewerbern?
Im Gegensatz zu Mitbewerbern bieten wir eine voll
automatisierte Datenbank, die Ergebnisse innerhalb
von Sekunden und ohne menschliches Zutun liefert.
Dadurch den direkten Zugriff profitieren Kunden von
einer maximalen Flexibilitdt und konnen die Ergebnis-
se unmittelbar nutzen und weiterverarbeiten. Dariiber
koénnen Suchen jederzeit angepasst und weiter indivi-
dualisiert oder in regelmafSigen Abstidnden aktualisiert
werden.

Matchory arbeitet rein lizenzbasiert. Projekte und
Suchabfragen kénnen in unbegrenzter Anzahl durch-
geflihrt werden und kosten keine Extragebiihren.

Die in der Datenbank gespeicherten Lieferantenprofi-
le werden stetig im Hintergrund aktualisiert und sind
somit immer auf dem neusten Stand. Mehr als 8 Mil-
liarden Lieferantendatenpunkte aus 500+ verschiede-
nen Quellen konnen dabei in Echtzeit analysiert wer-
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den. Samtliche Informationen werden in miteinander
vergleichbaren Profilen gespeichert. Das Ranking der
Lieferanten ist vollkommen unabhéngig von Websi-
te- und Keyword-Optimierungen und kann durch die
Lieferanten nicht aktiv beeinflusst werden. Matchory
gewihrleistet dabei eine maximale Transparenz und
Neutralitit der Ergebnisse.

Wie wird sich Matchory in der Zukunft weiterentwi-
ckeln?
Grundsatzlich entwickeln wir sehr nah an unseren
Kunden und basierend auf deren Feedback. Es ist uns
wichtig, ein Produkt zu schaffen, das fir unsere Kun-
den perfekt in ihr Procurement Okosystem passt und
den grofstmoglichen Mehrwert bietet. Somit stehen
dieses Jahr noch verschiedene Produktupdates auf
dem Plan:

1. Suchergebnisse: Unser Herzstlick ist unsere Da-
tenbank. Die Durchsuchbarkeit dieser bestimmt
die Kundenzufriedenheit gravierend. Daher arbei-
ten wir momentan an einem neuen Suchindex, der
zu noch besseren Ergebnissen fiihrt. Die Qualitéit
der Ergebnisse wird stetig mit bestehenden Kun-
den validiert

2. Anbindungen tuber Schnittstellen: Die nahtlose
Uberfithrung der gewonnenen Lieferanteninfor-
mationen in andere Systeme wie SAP Ariba und
Jaggaer ist fur unsere Kunden zentral, um einen ef-
fektiven Ablauf zu gewahrleisten. Daher testen wir
momentan die Anbindung zu weiteren Partnern

3. Kontaktaufnahme mit Lieferanten: Wir sind gerade
in der Beta-Phase fir unser RFI Tool, welches Kun-
den ermdoglicht Lieferanten zu kontaktieren

Und noch ein paar personliche Einblicke...

Wir sind ein junges Team, das es sich zum Ziel gesetzt
hat, einen realen Mehrwert zu schaffen. Dabei wollen
wir Spaf$ und Begeisterung bei der Arbeit spiiren und
setzen auf einen vertrauensvollen und offenen Umgang
miteinander. Wir arbeiten sowohl in unseren Biiros in
Miinchen und Frankfurt, als auch remote. Das gesamte
Team trifft sich vierteljahrlich einige Tage zu gemein-
samen Workshops, personlichen Events und der ein
oder anderen sportlichen Aktivitat. Teamgeist ist uns
wichtig und fiir uns die Grundlage eines leistungsfahi-
gen Teams!
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Uns verbindet die Vision, durch Datentransparenz
nachhaltige Lieferketten zu gestalten. Darauf arbeiten
wir tagtdglich hin. Im daily business strukturieren wir
unsere Arbeit in kurzen Sprint Zyklen von zwei Wo-
chen. Somit garantieren wir Agilitdt und Flexibilitét in
der Produktentwicklung. Dabei steht die Datenbank
als Herzstiick unseres Unternehmens immer im Mit-
telpunkt. We love Data!

Matchory im Consulting - Interview mit Frank
Wischnewski, Director Kerkhoff Consulting

Was macht Kerkhoff Consulting?

Kurz gesagt sind wir eine Unternehmensberatung fir
Einkauf und Supply Chain Management mit dem Ziel,
umfassende Effizienzsteigerung bei den Kundenun-
ternehmen zu bewirken. Unsere Projekte fir Einkauf
und Beschaffung zeichnen sich durch ihre hohe Um-
setzungsorientierung aus: Die Berater beenden ihre
Arbeit nicht mit der Prisentation eines Konzepts, son-
dern erst dann, wenn es beim Kunden vollstdndig um-
gesetzt ist.

Was beschdftigt momentan Eure Kund:innen?
Momentan haben wir einen enormen Zulauf. Das liegt
an verschiedenen globalen Trends. Kunden suchen
neue Lieferanten und wollen Nearshoring betreiben,
heif3t, lokal sourcen. Es gibt einen Trend weg vom asi-
atischen Markt und hin zu westlicheren Produktions-
landern. AufSserdem spielen Nachhaltigkeit und die in
der Produktion entstehende CO2 Emission eine enor-
me Rolle, was auch die Produktionsverfahren in eini-
gen Osteuropdischen Landern ausschliefst.

Kunden konsultieren uns also nicht nur um ihre Aus-
schreibungsverfahren und nachgelagerte Prozesse zu
tibernehmen, um Kostensenkungen zu erzielen, son-
dern um ganz neue Lieferantenpools anzulegen. Kun-
denbediirfnisse unterscheiden sich dabei von sehr lo-
kalem Sourcing bis hin zum weltweiten Sourcing, das
bildet Matchory von A-Z ab.

Wie nutzt ihr Matchory in diesem Prozess?

Ihr ersetzt fiir uns die manuelle Lieferantenrecherche,
z.B. mit Google. Uber die Matchory Datenbank kénnen
wir eine viel zielgenauere Suche durchfiihren und bei-



spielsweise nach Liander- oder Regionscodes, Zertifi-
katscodes, Nachhaltigkeitskriterien etc. filtern, was bei
einer Google Suche nur bedingt moglich ist. AufSerdem
kann ich tiber die Ahnlichkeitssuche von Matchory
meine bestehenden Lieferanten angeben und bekom-
me innerhalb von Sekunden &hnliche Lieferanten vor-
geschlagen. Somit ist das Tool fir uns enorm arbeits-
erleichternd.

Was unterscheidet Matchory fiir Dich von der her-
kommlichen Google Suche?

Wir brauchen mit Matchory zwei Minuten, um eine Er-
gebnisliste mit knapp 500 Lieferanten zu erstellen, fir
die wir zuvor zwei Tage gebraucht haben, und das ist
der Unterschied zwischen Google und einem spezia-
lisierten Tool. Nattrlich muss man die Ergebnisse im
Nachgang durchforsten und die besten Treffer manu-
ell filtern, hier kommt unsere jahrelange Expertise ins
Spiel. Aber das miisste ich bei Google genauso. Insge-
samt komme ich also mit einem deutlich geringeren
Zeitaufwand zu deutlich besseren Ergebnissen als ich
das mit Google schaffen konnte.

AufSerdem finde ich in der Matchory Datenbank Liefe-
ranten, die ich tiber Google nicht finden wiirde. Sobald
Lieferanten keine SEO-Agentur haben, die die Website
darauf ausrichtet, dass sie in einem bestimmten Be-
reich oder einer bestimmten Produktgruppe auftreten,
finde ich, den Lieferanten tiber Google nicht mehr.

Wie schafft ihr hieraus den Mehrwert fiir das Kunden-
unternehmen?

Um ein konkretes Beispiel zu nennen: Wir hatten kiirz-
lich einen Kunden mit einer stark oligopolistischen Lie-
ferantenbasis. Fir diesen Kunden konnten wir ein se-
cond sourcing aufbauen. Der Kunde war in einem sehr
speziellen Umfeld angesiedelt im Bereich Aviation. Hier
umfassen Suchauftrige oft nur eine Stiickzahl von 100
Teilen, was die Lieferantensuche enorm komplex ge-
staltet. Uber Matchory konnten wir einige neue Liefe-
ranten identifizieren, was einen deutlichen Mehrwert
fiir unseren Kunden bietet.

Frank Wischnewski - Leidenschaftlicher Berater fir
alle Themen entlang der Wertschopfungskette, mit
Augenmerk fir die aktuellen Herausforderungen, pro-

zessuale Themen und neue Entwicklungen (z.B. Risi-
komanagement, Nachhaltigkeit im Fokus der SC und
Taxonomie, Bewertung und Assement,etc.)

imatchory

Aiko Wiegand

aiko@matchory.com

Aiko entdeckte seine Leidenschaft fur disruptive Ge-
schaftsmodelle sowie das Interesse an Big Data & Supply
Chain schon wahrend des Wirtschaftsingenieur Studiums
an der TU Darmstadt. Spater ging er nach Asien um dort
ein Lieferantenetzwerk mit aufzubauen und grundete
kurz darauf Matchory mit seinen zwei Co-Grundern
Martin und Nils um beide Interessen zu vereinen.
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Chancen und Risiken

Das Jahr 2022 brachte viele neue Herausforderungen
mit sich - allen voran den russischen Angriffskrieg in
der Ukraine. Unter den daraus resultierenden wirt-
schaftlichen Konsequenzen litten nicht nur die beiden
involvierten Parteien, sondern auch das Wirtschafts-
wachstum vieler weiterer europidischer Lander. Auf
Unternehmensseite war vor allem der Einkauf betrof-
fen. Dieser hatte neben instabilen Lieferketten auch
mit volatilen Preisen der Lieferanten und steigenden
Verbraucherpreisen zu kimpfen.

Aufgrund bestehender Unsicherheiten in Bezug auf
den weiteren Verlauf des Kriegs, sowie der Pande-
mie, sind Prognosen fiir das Jahr 2023 schwierig zu
formulieren. Beispielsweise zeichnet sich die vorerst
prognostizierte scharfe Rezession bisher milder ab als
erwartet. Jedoch verzeichnet die KfW noch immer ei-
nen wirtschaftlichen Rickgang von ca. 1% nach einem
Wachstum von rund 1,7% im Jahr 2022. Trotz der sich
langsam erholenden Wirtschaft bleibt viel Unsicherheit
auf dem Markt bestehen, weshalb der Einkauf weiterhin
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im Einkauf 2023

von Fabian Heinrich CEO & Co-Founder bei Mercanis

seine Rolle als wichtiger Akteur zur Herstellung von
Transparenz und als Informationszentrum der Firma
ausbaut.

Auch bei hoher Preisvolatilitit konnen durch die Op-
timierung des Sourcing-Prozesses Einsparungen er-
zielt werden

Die entstehende Preisvolatilitit durch Lieferengpasse
und absteigender Konjunktur fithrt zu einer intranspa-
renten Preisgestaltung der Lieferanten.

Wiahrend Unternehmen frither in der Lage waren,
Margen ihrer Lieferkette zu verbessern, verhindern die
steigenden Verbraucherkosten die Realisierung solcher
Einsparungspotenziale. Stattdessen nutzen die Unter-
nehmen inzwischen verstirkt den Indirect Spend stra-
tegisch, um die Rentabilitat zu erhalten und die Bottom
Line zu verbessern. Der Indirect Spend wird sich von
der rein operativen Gestaltung verstarkt strategisch
ausrichten. 2023 wird die Moglichkeit, den Indirect
Spend sowie Dienstleistungen und komplexe Projekte
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Fabian Heinrich von Mercanis mit dem Pitch fur den Startup Award

strategisch effizienter zu Sourcen, in den Vordergrund
treten. Dieser wurde in der Vergangenheit oftmals ver-
nachldssigt, kann aber in der Zukunft eine Hauptrolle
bei Kosteneinsparungen einnehmen. In diesem Bereich
konnen vor allem Cloud-basierte Source-to-Contract
Losungen einen Unterschied machen, die die Unter-
nehmen nicht nur bei der Automatisierung und Digi-
talisierung unterstiitzen, sondern auch bei der Gene-
rierung von Effizienzsteigerungen und “hard savings”.

Das LkSG als Transformator gestorter Lieferketten

Viele Einkdufer befiirchten durch das in Kraft getre-
tene LkSG nicht nur politischen Druck, sondern auch
biirokratische Hiirden fiir ihr Unternehmen. Hinzu
kommt, dass der vermehrte Fokus des LkSG bisher auf
der Lieferketten-Compliance bei Grofsunternehmen
lag, ab dem 1. Januar 2024 jedoch gleichermafSen fiir
den breiten Mittelstand gelten wird. Neben internati-
onalen Lieferketten fallen auch lokale Dienstleistungen
unter das Gesetz.

Dennoch sehen einige Unternehmer im LkSG durchaus
einen Anreiz fir verstirktes nachhaltiges Wirtschaf-
ten, wodurch ein erheblicher strategischer Wettbe-
werbsvorteil gewonnen werden kann. Firmen konnen
durch die notwendig werdende Restrukturierung die
Transparenz entlang der Lieferkette und in der Kom-
munikation mit den Lieferanten stérken. Dies kann au-
fSerdem als Chance genutzt werden, um den Sourcing
Prozess effizienter zu gestalten. Ein Vorteil beim Ein-
satz digitaler Losungen ist die Einfachheit, mit der sich
ein umfangreicher Uberblick der vorhandenen Liefe-
ranten und Dienstleiter verschafft werden kann.

Hinzu kommt, dass mit der Hilfe digitaler Losungen
schnell und unkompliziert Arbeitsbedingungen oder
Nachhaltigkeitsrichtlinien der Lieferanten abgefragt
werden konnen, um daraufhin diejenigen auszuwéh-
len, die alle Anforderungen erfiillen. Zugleich sorgt die
Nutzung einer KI-basierten Sourcing-Suite fiir erhéh-
te Effizienz und verbesserte Lieferantenbeziehungen,
welche dann wieder zu einer verstarkten Versorgungs-
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sicherheit fithren. Auch ermoglicht der Einsatz von KI
die Vergleichbarkeit der Lieferanten, indem sie dabei
hilft, digitale und datengetriebene Lieferantenprofile
zu erstellen und mit geringem Aufwand zu pflegen.

Vor dem Hintergrund des LkSG vereinen sich also die
zwei wohl wichtigsten Megatrends der heutigen Zeit
und des Einkaufs: Digitalisierung und Nachhaltigkeit.
Es wird deutlich, wie Digitalisierung als Hebel fiir mehr
Nachhaltigkeit fungieren kann, indem eine transparen-
te Kommunikation mit den Lieferanten hergestellt und
so die Datenqualitidt gesichert wird. Diese teils auf-
wendigen Prozesse sind nur durch Digitalisierung und
Automatisierung kosteneffizient umsetzbar.

Die Digitalisierung sorgt fiir resilientere und agilere
Prozesse

Laut dem IDC Spending Guide wird 2023 ein globaler
Spend von 6,8 Billionen US-Dollar fiir digitale Trans-
formation erwartet und auch in Sourcing- und Pro-
curement-Prozessen hélt die Digitalisierung nach und
nach Einzug. Es ist eine sehr positive Entwicklung,
dass Einsparungspotenziale von Kosten und Zeit mit-

Die entstehende Preisvolatilitat durch Liefereng-
passe und absteigender Konjunktur fiihrt zu einer
intransparenten Preisgestaltung der Lieferanten.

hilfe modernster Tools und durch Prozessoptimierung
realisiert werden konnen. Vor allem Source-to-Cont-
ract Losungen konnen den Einkaufsabteilungen von
der Bedarfsermittlung bis hin zur Auftragsvergabe
nicht nur viel Arbeit abnehmen, sondern gleichzeitig
fir einen Inflationsausgleich durch die elementaren
Kosteneinsparungen sorgen. Durch das Wahrnehmen
von Digitalisierungschancen werden also nicht nur
Effizienzsteigerungen erzielt, sondern auch die Wett-
bewerbsfihigkeit weiter ausgebaut. Um ihre Effizienz
und Produktivitat aufrechtzuerhalten, ist es also un-
abdingbar fir Unternehmen, digitale Innovationen
einzufihren.

Weiterhin tragt die digitale Transformation zur Resi-
lienz und Agilitdt der Lieferketten bei. In Krisenzeiten
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ist es essenziell, sich an die aktuelle Marktsituation
anzupassen und auf Verdnderungen im Markt flexibel
reagieren zu konnen. Im Jahr 2023 ist daher die Digita-
lisierung nicht nur eine Option fiir Unternehmen, son-
dern eine Voraussetzung, um weiterhin wettbewerbs-
fahig zu bleiben.

Die neue Rolle des Einkaufs

Bereits im vergangenen Jahr befand sich der gesamte
Einkauf in einem starken Wandel. Die Entwicklung weg
vom Abwickler hin zum strategischen Orchestrator
wird sich auch 2023 weiter beschleunigen. Durch
den erhohten Stellenwert des Einkaufs und dessen
zunehmender Anerkennung innerhalb des Unter-
nehmens, werden Einkdufern vermehrt strategische
Aufgaben gegeben. So bekommt der Einkauf ver-
starkt die Aufmerksamkeit vom Topmanagement.

Da das Verlangen nach Transparenz und Daten stetig
ansteigt, muss sich der Einkauf neu ausrichten, damit
auch unter den gegebenen makrodkonomischen Um-
standen sichere Lieferketten gewdahrleistet werden
konnen. Diese entstehende Interkonnektivitit fiihrt
zu verbesserter und
transparenterer Kom-
munikation, was wie-
derum die Resilienz
und Krisenresistenz
der Lieferkette steigert.

Der Fachkriftemangel als Chance fiir weniger manuelle
und mehr strategische Arbeit durch Digitalisierung

Auch die Einkaufsabteilung ist vom sich verschéar-
fenden Fachkriftemangel betroffen, was sich be-
sonders auf zeitliche Kapazitdten auswirkt. Auch fir
die kommenden Jahre prognostiziert der demogra-
fische Wandel hierbei keine Besserung. Somit bleibt
weniger Zeit fir strategische und taktische Aufgaben im
Procurement.

Im Rahmen dessen treibt die Nutzung einer digitalen
Sourcing Software zum einen die Automatisierung
als auch die Digitalisierung des Unternehmens voran.
Zum anderen konnen sich Einkaufer so zeitaufwendige
manuelle Anfragen ersparen und diese an die Fachab-



teilungen auslagern, sodass fiir die Einkaufer freie Ka-
pazitdten geschaffen werden. Bei der Umsetzung sind
eine rasche Implementierung und ein schneller ROI
wichtig, ebenso wie eine intuitive und benutzerfreund-
liche Bedienung. Ist dies der Fall, kann die Einkaufsab-
teilung ihre gewonnene Zeit wieder notwendigen stra-
tegischen Aufgaben widmen.

Fazit

Ob Ukraine-Krieg oder Corona-Pandemie - der Ein-
kauf sollte jederzeit fiir neue Krisen gewappnet ein.
Daher sind Krisenmanagement und -bewéltigung zur
Prioritdt vieler Einkaufsorganisationen geworden. Da
die Vorhersage von Krisen jedoch schwierig ist, bleibt
dem Einkauf nur die Option, als vorbereiteter Stratege
solchen Sondersituationen gewappnet zu sein.

Durch die Vielzahl an fortwehrenden Herausforderun-
gen, welche in einem erhohten Arbeitsaufwand fiir den
Einkauf resultiert, miissen Prozesse digitalisiert und
automatisiert werden. Dies betrifft vor allem den auf-
wendigen und haufig noch manuellen Source-to-Con-
tract Prozess. Hierbei ist es wichtig eine Losung zu
finden, die einfach und schnell implementierbar und
zeitgleich intuitiv nutzbar ist, sowohl von Einkaufern
als auch Bedarfstragern. Nur mithilfe stringenter digi-
taler Transformation kann der Einkauf seinen neuge-
wonnenen Stellenwert als Stratege und Orchestrator
im Unternehmen ausspielen.

Fabian Heinrich

fabian@mercanis.com

Fabian Heinrich ist CEO und Mitbegrinder der
Source-to-Contract-Suite Mercanis. Zuvor war er
Geschiftsfiihrer & Griinder bei scoutbee. Davor baute
er digitale Unternehmen fiir Rocket Internet auf und
erlangte einen Bachelor und Master an der Universitat
St. Gallen.
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Raus-hier.oder ich schief3e.

Franziska Seewald

1. Erzéhle uns bitte ein bisschen iiber dich selbst und deine Karriere.
Wie bist du Einkaufsleiter:in geworden und seit wann bist du in dei-
nem aktuellen Unternehmen?

Ich bin der Inbegriff von Quereinstieg in den Einkauf von Unterneh-
mensberatern, ich habe nicht mal BWL studiert, sondern Medienwis-
senschaft und tiber Katastrophenfilme promoviert. Ich war selbst mal
Beraterin und ehrlich gesagt brutal ungliicklich. Aber ich fand die Bran-
che spannend und wollte daher beratungsnah arbeiten, sprich, mehr so
als Bademeister am Beckenrand. Bei BASF habe ich dann 2013 im Ein-
kauf fiir Managementberater angefangen. Und bei Siemens bin ich nun
seit 6 Jahren - gemeinsam mit meinem Team - fiir den Beratungsein-
kauf, die globalen Wirtschaftspriifer und auch ausgewéhlte Vorstand-
sprojekte zustindig.

2. Kommen wir zum Business - verrate uns etwas iiber das Geschift:
Was macht dein Unternehmen besonders und wie hoch ist euer jahr-
liches Einkaufsvolumen?

Siemens ist riesig und unfassbar heterogen, manche Konzernteile sind
recht konservativ, andere wiederum fast nah dran am Startup. Der Kon-
zern wandelt sich taglich, vor allem die Organisation als solche zum
Beispiel durch Zukaufe oder Ausgriindungen von Unternehmensteilen.
Da sind internes Netzwerk und auch die Fahigkeit, sich auf sehr ver-
schiedene Archetypen von Kollegen einzustellen, schon sehr stark ge-
fordert. Wir geben jahrlich einen hoheren zweistelligen Millionenbetrag
fiir externe Unternehmensberater aus. Das ist allerdings eine recht eng
definierte Form der Leistung bei uns, fir angrenzende Services (zum
Beispiel von externen Anwailten, Coaches, Finanzdienstleistern etc.)
fliefst zusatzlich noch mal ein hoherer Betrag.

3. Welche Themen beschiftigen dich zurzeit besonders? Was verin-
dert sich im Einkauf in eurem Unternehmen?

Abgesehen von der vollen Pipeline der Projekte fordert uns in erster
Linie das aktuelle Weltgeschehen. Krieg und Pandemie bilden sich un-
mittelbar auf Geschaftsbeziehungen und auch auf die Vertragslage ab,
die man mit Beratern hat. Oder anders: Man muss zweistellige Infla-
tionsraten fir mehrjihrig laufende Projekte aufrichtig regeln und soll
gleichzeitig fir Einsparungen sorgen. Zum anderen bewegt uns das
Thema Nachhaltigkeit. Wir alle, also Einkaufer, die Projektseite und si-
cherlich auch unsere Dienstleister, empfinden das Thema mit wachsen-
dem Druck im Riicken. Gleichzeitig gibt es in den Konzernrealititen, die
ich kenne, aber kaum seridse Instrumente der Messung fiir die Frage,
was eine gesellschaftlich und 6kologisch nachhaltige Unternehmens-
beratung sein soll. Aus diesem Grund haben wir in meinem Team ein
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selbst entwickeltes-Dashboard im Einsatz, das wir kiirzlich-an unsere
Top 20 Berater gespielt haben. Wir haben uns viel geistige Mithe ge-
macht, sogar die European Business School um Einschitzung gebeten
und schauen nun gespannt auf erste Daten, die bereits in dieser frithen
Pilotphase schon sehr interessante Muster und AusreifSer zeigen.

4. Warum hast du dich entschieden, in den Einkauf zu gehen, was hat
dich an dem Thema begeistert?

Wie gesagt, ich wollte beratungsnah arbeiten, aber eben nicht selbst
Unternehmensberaterin sein bzw. bleiben. Da lag der Einkauf nahe. So
richtig Klick gemacht hat’s wahrend der Zeit bei BASF beim ersten Ver-
handlungstraining. Coach war damals Matthias Schranner, er war fri-
her in Bayern bei der Polizei Verhandlungsfiithrer gegen Geiselnehmer.
Sein Training ist nullkommanull business-like, sondern man muss sich
vorstellen: Er als einer der mittlerweile besten Verhandler der Welt halt
jemandem im Rollenspiel eine imagindre Waffe an den Kopf und sagt:
,Raus hier oder ich schiefSe.“ Und dann ist man selbst dran und muss
gegen ihn los verhandeln und jemandem buchstéblich das Leben retten.
Das eigene Stresslevel da sprachlich aber ehrlich gesagt auch korper-
lich im Griff zu behalten, ist maximal extrem und darum auch kaum zu
beschreiben. Den Moment vergesse ich nie, der hat im Grunde mein
ganzes Berufsleben neu belichtet und sehr verandert.

5. Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und fordert man
Nachwuchstalente? Der Fachkriftemangel ist bereits iiberall ange-
kommen und stellt auch den Einkauf vor grofde Herausforderungen.
Wie kann man ihm entgegentreten?

Konservative Industriekonzerne sind fiir die neue Generation nicht in-
teressant, vor allem die Talente von den einschliagigen MBA-Schulen
wollen entweder zu den grofden Technologie- bzw. Plattformanbietern
oder aber gleich selbst griinden. Das Gefecht kann kein Konzern ge-
winnen. Und Einkaufsfunktionen im DAX werden gerade schmerzhaft
verschlankt. Wenn man diese Diskussion also mit absoluter Ehrlichkeit
fiihrt, dann geht es gar nicht darum, viele Talente von aufSen anzuwer-
ben, sondern die (oft wenigen) Talente von innen zu halten und zu ent-
wickeln. Man muss im kleinen Team mutig eine eigene Kultur etablie-
ren, zur Not auch gegen die Widerstande des eigenen Managements. Ich SI E M E N S
zum Beispiel verlange Mitarbeitern sehr viel ab und gebe im Gegenzug
nahezu unlimitierte Freiheit und unerlaubt auch einen offenen, unge- Franziska Seewald

schonten Einblick in vertrauliche Managementthemen. Global Head of Management
Consulting Procurement

Siemens AG

franziska.seewald@siemens.com
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Franziska Seewald

6. Was wirst du geworden, wenn nicht Einkaufsleiter:in?

Welche alternative Karriere hitte auch noch zu dir passen konnen?
Ich wiare in Chicago fiir das Licht-Design der grofsen Theaterprodukti-
onen verantwortlich, denn dort ist immer der wilde Probelauf, bevor ein
Stiick spater an den Broadway geht. Man sieht nie Tageslicht, sondern
nur Regisseure und viel schwarzen Kaffee, wihrend man mit Schauspie-
lern wbt, die - wenn sie wirklich sehr gut sind - iber die Temperatur im
Gesicht sptiren, wo auf der Bithne ihr perfekt ausgeleuchteter Punkt ist.
Und zwar wahrend sie sich bewegen! Das ist unglaublich faszinierend.
Ich habe etwas dhnliches Mal ein Jahr lang in Vancouver im Kleinformat
machen dirfen und war jede Sekunde sehr glicklich. — Alternativ halte
ich eines schonen Tages die Halbzeitansprache in der Kabine von Wer-
der Bremen. Am Flipchart bin ich ein Tornado!

7. Beim Procurement Summit 2022 waren iiber 30 junge & innovative
Startups vertreten, die ihre Losungen fiir den Einkauf vorgestellt ha-
ben. Setzt ihr bereits solche Tools ein und wie funktioniert die Integ-
ration in eure bestehende Systemlandschaft?

Wir haben ein Tool zur digital gestiitzten Ausschreibung von Beratungs-
projekten im letzten Geschéftsjahr pilotiert, allerdings (noch) nicht in
die Flache implementiert. Der Kontakt zu den Startups vom Procure-
ment Summit zahlt sich eher in Sachen Austausch rund um generelle
Best Practices im Serviceeinkauf aus. Einige Startups sind fir uns eine
unbezahlbar wichtige Drehscheibe hinein in die Einkaufsteams anderer
Konzerne geworden. Vor allem in der noch immer zum Teil recht virtu-
ellen Kultur ist das Gold wert.

8. Zum Abschluss: Was sind deine Dos and Don'ts fiir die nichsten 12
Monate?

Beruflich werde ich mein Team etwas vergrofdern und nehme mir vor,
im neuen Setup die Nachhaltigkeitsthemen stirker in den Markt, auch
in den direkten Austausch mit unseren grofdten Dienstleistern hinein-
zutragen. Berater-Pitches will ich wieder mehr in Prisenz moderieren,
denn das macht grofden Spafs und hat wahrend der Pandemie sehr ge-
fehlt. Privat will ich am E-Bass demnichst mal mehr konnen als , Se-
ven Nation Army“ von den White Stripes. Und endlich eine eigene Sorte
Wermut mit Fenchel brennen!




1. Erzahle uns bitte ein bisschen iiber dich selbst und deine Karriere.
Wie bist du Einkaufsleiter:in geworden und seit wann bist du in dei-
nem aktuellen Unternehmen?

Ich bin durch einen Zufall bei meinem ersten Arbeitgeber im Einkauf
gelandet. Der damalige Einkaufsleiter verliefd unerwartet und spontan
das Unternehmen und so war es rasch moglich, erste Verantwortung im
Einkauf zu bekommen. Nachdem das Unternehmen stetig sowohl orga-
nisch als auch durch Akquisitionen (national und international) wuchs,
wurde mein Aufgabengebiet laufend breiter und verantwortungsvoller.
Nach einiger Zeit beim ungarischen Tochterunternehmen bekam ich
das Angebot, den Einkauf bei einem neu gegriindeten Tochterunter-
nehmen der Telekom Austria aufzubauen und zu leiten. Nach knapp 2
Jahren wurde das Unternehmen in das Mutterunternehmen integriert
und ich wurde Teil des Einkaufs der Telekom Austria AG, wo ich nach
einiger Zeit die Teamleitung fiir das Dienstleistungsteam tibernahm.
Nach einigen Umstrukturierungen verantwortete ich den Dienstlei-
tungs-, Betriebsmittel- und Handelswareneinkauf. Nach insgesamt 10
Jahren bekam ich das Angebot fiir einen Wechsel zur OBB-Holding AG,
wo ich die Category ,Allgemeiner Einkauf“ tiberantwortet bekam. Nach
zahlreichen Erfolgen und erfolgreicher Mitarbeit bei der Digitalisierung
und der Transformation des Einkaufs durfte ich in weiterer Folge die
Vertretung des CPOs einnehmen. Nach knapp 11 Jahren im OBB-Kon-
zern wechselte ich mit Jinner 2022 zur Porsche Holding Salzburg und
verantworte hier als Chief Procurement Officer den Konzerneinkauf
der Unternehmensgruppe.

2. Kommen wir zum Business - verrate uns etwas iiber das Geschift:
Was macht dein Unternehmen besonders und wie hoch ist euer jahr-
liches Einkaufsvolumen?

Die Porsche Holding Salzburg ist das grofste und erfolgreichste Auto-
mobilhandelshaus Europas und ist heute in 23 Landern Europas wie
auch in Kolumbien, Chile, China, Malaysia, Singapur und Japan tatig.

Das Salzburger Unternehmen wurde von den beiden Kindern Ferdinand
Porsches - Louise Piéch und Ferry Porsche - gegriindet. 1949 legten sie
mit dem Import und Verkauf des Volkswagen Kifers in Osterreich den
Grundstein fiir den erfolgreichen Aufbau der Porsche Holding Salzburg.

Heute vertritt die Porsche Holding Salzburg die Marken des Volkswagen
Konzerns sowohl im Grofshandel (Importeur) als auch im Einzelhandel
(Handler) und im After Sales Geschéft (Service). Zusitzlich deckt sie
mit dem Ersatzteilevertrieb, den Finanzdienstleistungen rund um das
Automobil sowie mit einer eigenen IT-Systementwicklung das gesamte
Spektrum im Automobilhandel ab.
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Einkaufsleiter

Markus Wenecsek

Seit Marz 2011ist die Porsche Holding Salzburg eine 100%-Tochter der
Volkswagen AG und bringt ihr jahrzehntelanges Know-how im Auto-
geschift in den weltweiten Vertrieb des Volkswagen Konzerns ein. Mit
Ende 2022 sind rund 34.900 MitarbeiterInnen im Unternehmen be-
schéaftigt, die mehr als 656.200 Neuwagen verkaufen und einen Umsatz
von 25,8 Milliarden Euro erwirtschaften.

Das durch den Konzerneinkauf verantwortete Einkaufsvolumen betragt
rund 1 Milliarde Euro jéhrlich.

3. Welche Themen beschiftigen dich zurzeit besonders? Was verian-
dert sich im Einkauf in eurem Unternehmen?

Aktuell beschaftigt mich die Transformation und Digitalisierung un-
seres Konzerneinkaufs. Wir haben uns kiirzlich fir die Einfiihrung von
SAP Ariba entschieden und befinden uns aktuell in der Definition des
globalen Templates, welches in weiterer Folge in unseren 29 Lindern
ausgerollt wird.

Dartiber hinaus hat das Thema nachhaltige Beschaffung einen hohen
Stellenwert, ganz im Sinne: ,Gemeinsam (be)schaffen wir eine bessere
Zukunft!*

Aber auch die Bewaltigung der Unsicherheiten durch resiliente(re) Lie-
ferketten (Stichwort Transparenz und Risikobewertung), die Umset-
zung des Lieferkettensorgfaltspflichtengesetzes sowie die richtigen
Antworten auf die Marktvolatilitdten und Preissteigerungen stehen ak-
tuell im Mittelpunkt.

4. Warum hast du dich entschieden, in den Einkauf zu gehen, was hat
dich an dem Thema begeistert?

Fir mich ist Einkauf einer der spannendsten Jobs tiberhaupt - facetten-
reich, taglich neu, crossfunktional, wert stiftend - ich denke, wenige
Jobs sind so vielseitig wie der Einkauf.

5. Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und féordert man
Nachwuchstalente? Der Fachkriaftemangel ist bereits iiberall ange-
kommen und stellt auch den Einkauf vor grofie Herausforderungen.
Wie kann man ihm entgegentreten?

Aus meiner Sicht ist ein Star-Team und nicht ein Team von Stars wichtig.
Diversitat ist sicherlich eines der Erfolgsprinzipien. Ich denke, Purpose und
Perspektiven sind neben einem guten sozialen Gefiige essenziell fir ein
erfolgreiches Team und der Forderung von Talenten. Mitarbeiter selbst
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auszubilden kann eine Moglichkeit sein, um Talente in der heutigen Zeit
zu finden; aber auch entsprechendes Employer Branding. Dazu muss
man Werbung fiir das Berufsbild des Einkdufers machen, beispielsweise
auf Universitaten und Fachhochschulen.

6. Was wirst du geworden, wenn nicht Einkaufsleiter:in?

Welche alternative Karriere hiatte auch noch zu dir passen konnen?
Ich bin genau dort, wo ich sein mochte. Einer meiner fritheren Vorge-
setzten hat mich als ,geborenen Einkdufer“ bezeichnet. Und das trifft
es wohl auch - privat wie beruflich. Fiir mich gibe es wohl keine wirk-
lich passende(re) Alternative.

7. Beim Procurement Summit 2022 waren iiber 30 junge & innovative
Startups vertreten, die ihre Lésungen fiir den Einkauf vorgestellt ha-
ben. Setzt ihr bereits solche Tools ein und wie funktioniert die Integ-
ration in eure bestehende Systemlandschaft?

Tatsdchlich setzten wir gerne neue Anwendungen und Tools ein, wenn
diese fiir uns einen Mehrwert bieten. Gerne probieren wir neue Dinge
aus und testen, wie diese zu uns und unseren Arbeitsweisen passen
bzw. ob die Losungen halten, was die Anbieter versprechen. Aktuell
nutzen wir beispielsweise KI fiir Risikoinformationen in der Lieferkette.
Diese Losung wird in die kommende SAP-Ariba-Systemlandschaft ent-
sprechend angebunden. Dartiber hinaus sind wir stets offen fiir neue
Anwendungen und Tools, die uns das Leben erleichtern.

8. Zum Abschluss: Was sind deine Dos and Don'ts fiir die nichsten 12
Monate?

Ich denke, zu den Do's sollte der klare Fokus auf eine nachhaltige
Beschaffung gerichtet sein. Ziel sollte es sein, einen Fahrplan zur CO,
Neutralitdt in der gesamten Lieferkette zu finden. Des Weiteren die
Risikobewertung von bestehenden Lieferanten und die stetige Uber-
prifung und Qualifizierung von alternativen Bezugsquellen. Um all dies
entsprechend bewerkstelligen zu konnen, sind Denken ,Out of the box®,
das laufende Employer Branding und die Suche nach Talenten ein Must.
Als Don’'ts wiirde ich das Unterschitzen des ,digital Mindsets“ nennen
wollen. Transformation beginnt nicht in digitalen Systemen, sondern in
den Kopfen der Menschen. Dazu braucht es eine offene Grundhaltung PORS CHE

und Vermittlung der richtigen Skills. HOLDING

Markus Wenecsek
Chief Procurement Officer
Porsche Holding Salzburg

markus.wenecsek@porsche.co.at




tellt

innen vorges

—
(€b)
s
L
N
—
-]
q0]
~
=
Fu

Es startet mit der Neugier am_Menschen.

Michael Stietz

1. Erziahle uns bitte ein bisschen iiber dich selbst und deine Karriere.
Wie bist du Einkaufsleiter:in geworden und seit wann bist du in dei-
nem aktuellen Unternehmen?

Eine Weihnachtsfeier hat mich in den Einkauf gebracht. Mein damaliger
Chef fragte mich, was ich denn nach dem Abschluss meines zweiten
Studiums vorhétte. Und schlug mir dann vor, mir mal den Einkauf als
Option anzuschauen. Ein Gesprach, was mir bis heute in guter Erinne-
rung ist und fir das ich sehr dankbar bin. Bei Korber bin ich seit 2016.

2. Kommen wir zum Business - verrate uns etwas iiber das Geschift:
Was macht dein Unternehmen besonders und wie hoch ist euer jahr-
liches Einkaufsvolumen?

Korber ist ein internationaler Technologiekonzern mit fiinf Geschéfts-
feldern - Digital, Pharma, Supply Chain, Technologies und Tissue, der
seinen Kunden ein ganzheitliches Technologieportfolio anbietet vom
klassischen Maschinenbau zu Software und KI-Losungen. Korber ist
Innovationstreiber — das ist es, was den Konzern fiir mich und viele
meiner Kollegen besonders reizvoll macht. Unsere Procurement und
Supply Chain Organisation bewegt darin ein Einkaufsvolumen von ca.
1.3 Mrd. € pro Jahr.

3. Welche Themen beschiftigen dich zurzeit besonders? Was verin-
dert sich im Einkauf in eurem Unternehmen?

Wo soll ich anfangen - die letzten Jahre haben alle Einkaufsorganisatio-
nen auf ein neues Niveau gehoben. Sicherlich stehen klassische Themen,
wie die Sicherstellung der Versorgung und der Erhalt der Wettbewerbs-
fahigkeit weiter im Fokus. Zudem miissen wir ebenso Fragestellungen
zu Themen wie, Innovation, Nachhaltigkeit oder ,New Work* weiter ak-
tiv angehen.

4. Warum hast du dich entschieden, in den Einkauf zu gehen, was hat
dich an dem Thema begeistert?

Einkauf ist eine dufserst abwechslungsreiche und vielschichtige Funkti-
on. Besonders begeistert mich die permanente Interaktion mit so vielen
Menschen und der Mix aus notwendigem technischem Knowhow ge-
paart mit all den kaufménnischen und rechtlichen Aspekten. Dies dann
in einem globalen Netzwerk zu leben, garantiert immer neues und nie
Eintonigkeit.




5. Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und fordert man
Nachwuchstalente? Der Fachkriftemangel ist bereits iiberall ange-
kommen und stellt auch den Einkauf vor grofe Herausforderungen.
Wie kann man ihm entgegentreten?

Einkauf kann man heute leider noch zu selten erlernen oder studieren.
Somit ist es unsere Pflicht hier friihzeitig aktiv zu werden und Talente
fir den Einkauf zu begeistern., Dabei gibt es fiir mich nicht das eine
Profil. Es startet mit der Neugier am Menschen. Bei Kérber haben wir
zudem seit Jahren eine eigene Einkaufs-Akademie, mit der wir Talente
sowie die gesamte globale Organisation fordern und entwickeln.

6. Was wirst du geworden, wenn nicht Einkaufsleiter:in?
Welche alternative Karriere hiatte auch noch zu dir passen konnen?
Unternehmer, aber das ist man ja im Einkauf auch jeden Tag.

7. Beim Procurement Summit 2022 waren iiber 30 junge & innovative
Startups vertreten, die ihre Losungen fiir den Einkauf vorgestellt ha-
ben. Setzt ihr bereits solche Tools ein und wie funktioniert die Integ-
ration in eure bestehende Systemlandschaft?

Wir bei Korber haben eine klare Digitalisierungsstrategie, welche wir
seit Jahren konsequent verfolgen. Darin eingebettet sind diverse An-
wendung und Systeme, damit wir alle Einkaufsprozesse bestmoglich
automatisieren und digitalisieren. Die Integrationsfahigkeit ist dabei
eine klare Voraussetzung.

8. Zum Abschluss: Was sind deine Dos and Don’ts fiir die nichsten 12
Monate?

Zeit fur all das, was Wert schafft und wenn dann noch was tbrig ist,
investiere ich auch die dafiir.

KORBER

Michael Stietz

SVP & Chief Procurement Officer
Head of Group Procurement
& Supply Chain Management

Korber AG

michael.stietz@koerber.com
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Wiedigital bin ich wirklich?

Lavinia Coscione

1. Erzdhle uns bitte ein bisschen uiber dich selbst und deine Karriere.
Wie bist du Einkaufsleiter:in geworden und seit wann bist du in dei-

tellt

nem aktuellen Unternehmen?

Mit meinen 30 Jahren stehe ich aktuell in den Kinderschuhen meiner
Fihrungsfunktion und meiner beruflichen Karriere. Meine ersten ,Be-
rufserfahrungen” konnte ich bereits in jungen Jahren im Restaurant
meines Vaters sammeln. Nach dem Abitur bin ich mit einer klassischen
Ausbildung gestartet. Ich habe mich nie in einem Universititssaal gese-
hen und wollte direkt ,anpacken® und habe mich somit fiir eine berufs-
begleitende Ausbildung zur Grofs- und AufSenhandelskauffrau in einer
kleinen Werbeagentur entschieden und konnte wihrend meiner Aus-
bildungszeit in verschiedenste Bereiche schnuppern. Hier bin ich final
im Vertrieb als Key Account Managerin gelandet und habe Grofskunden
im Bereich Corporate Fashion und Merchandising betreut. In der Zeit
als Key Account Managerin habe ich festgestellt, dass mir das Arbeiten
mit Menschen besonders viel Spaf$ macht. Sowohl extern als auch in-
tern. In Verhandlungen bin ich das erste Mal mit Einkaufern grof3erer
Konzerne in Verbindung getreten und ich konnte projektorientiert mein
eigenes Team fiihren. Nebenberuflich habe ich mit einer Weiterbildung
zur Wirtschaftsfachwirtin die ersten Basics der Unternehmensfih-
rung gelernt und bin mit Abschluss meines Ausbilderscheins die ersten
Schritte in Richtung Mitarbeiterfiihrung gegangen. Von dort an konnte
ich zusétzlich als Ausbilderin im Unternehmen fungieren. Mit meinem
Wechsel zur VfL Wolfsburg-FufSball GmbH im April 2019 habe ich meine
personlichen Kompetenzen sowohl fachlich als auch meine Fihrungs-
kompetenzen entwickelt und bin nun seit dem 01.01.2023 als Sachge-
bietsverantwortliche der Beschaffung beim VfL Wolfsburg tatig.

innen vorges

Einkaufsleiter

2. Kommen wir zum Business - verrate uns etwas iiber das Geschift:
Was macht dein Unternehmen besonders und wie hoch ist euer jahr-
liches Einkaufsvolumen?

Die Beschaffung ist Teil des Bereichs Beschaffung und Controlling beim
VfL Wolfsburg. Diese Abteilung ist dabei eine der Hauptschnittstellen
zum VW-Konzern. Neben der Besonderheit eines Zentraleinkaufs bei
einem Bundesligisten, ist bei uns vor allem die enge Zusammenarbeit
mit der ,Beschaffung Allgemein“ des Volkswagen Konzerns ein Allein-
stellungsmerkmal. Als 100%ige Tochter der Volkswagen Group Services
GmbH stehen wir im engen Kontakt mit den relevanten Beschaffungs-
bereichen. Wir profitieren hierbei vor allem von dem breit aufgestell-
ten Knowhow, standardisierten Prozessen und Biindelungseffekten.
Gemeinsam mit den Mitarbeitenden von Volkswagen gelingt es uns
eine Marktiibersicht zu generieren, die zu mehr Markt-Know-how und
Markttransparenz fiihrt. Unser Einkaufsspektrum umfasst den Einkauf
von IT-Leistungen, Marketing-/Veranstaltungsdienstleistungen, Bera-
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tungs--und Personaldienstleistungen, Marktforschung, Bau- und Fa-
cility-Dienstleistungen und das Travel Management. Unser jahrliches
Einkaufsvolumen liegt im zweistelligen Millionenbereich.

3. Welche Themen beschiftigen dich zurzeit besonders? Was verin-
dert sich im Einkauf in eurem Unternehmen?

Die Themen Nachhaltigkeit (LkSG + Mindeststandards zur Nachhaltig-
keit in der DFL-Lizensierung), Risikomanagement (Preissteigerungen,
Fachkraftemangel), Digitalisierung (Transparenz schaffen, Prozesse
verschlanken) und Innovation (Scouting von StartupLdsungen) sind The-
men, die uns aktuell und permanent beschéftigen. Aufgrund der Grofse
unserer Abteilung ist unser Einkauf bisher priméir auf der operativen
Basis aufgestellt. Der strategische Einfluss der Einkdufer wéchst jedoch
immer mehr. Es handelt sich nicht mehr nur um die reine ,Bestellab-
wicklung®, sondern um die langfristige Optimierung der ganzheitlichen
Beschaffungsprozesse des Unternehmens. Der Einkauf nimmt mehr
und mehr eine aktive Rolle bei der Gestaltung der Geschéaftsprozesse
ein. AufSerdem haben uns die letzten Jahre gelehrt, dass der Einkauf
flexibler und agiler werden muss, damit man in der Lage ist schnell auf
Marktverdnderungen zu reagieren.

4. Warum hast du dich entschieden, in den Einkauf zu gehen, was hat
dich an dem Thema begeistert?

Nach meinen ersten Jahren im Vertrieb hatte ich immer den Drang, das
Gegentiiber besser zu verstehen und strebte daher einen Perspektiv-
wechsel an. Ich wollte fachlich einen breiteren Einblick in die Unter-
nehmensbereiche erhalten, nichtsdestotrotz aber bei meinen Stiarken
wie die Kommunikation und die Zusammenarbeit mit Menschen blei-
ben. In meinen ersten Einkaufsschulungen in der Volkswagen Beschaf-
fungsakademie habe ich schnell festgestellt, dass die Schulungen na-
hezu identisch zu den Vertriebsschulungen waren. Naheliegend, da
Verhandlungsfithrung und -techniken in beiden Gebieten nétig sind,
um die Einkaufs- und Vertriebstatigkeit erfolgreich abzuschliefSsen. Ein-
kauf und Vertrieb leben von guter Kommunikation und dem Gespir fir
die andere Person und das ist das, was mich begeistert.

5. Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und fordert man

Nachwuchstalente? Der Fachkriftemangel ist bereits tiberall ange- Lavinia Coscione

kommen und stellt auch den Einkauf vor grofde Herausforderungen. Responsible for procurement
Wie kann man ihm entgegentreten? V{L Wolfsburg-Fuf$ball GmbH

Ein gutes Team mache ich vor allem an folgenden Punkten aus: Offene Lavinia.Coscione@vfl-wolfsburg.de

Kommunikation, Aufrichtigkeit, Vertrauen, Leidenschaft/Spafs/Ein-
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Lavinia Coscione

satz, Diversitdt, Zusammenhalt & geteilte Verantwortung fiir die ge-
meinsame Zielerreichung.

Nachwuchstalente fordert man vor allem, in dem man im alltiglichen
Job Verantwortung tbertragt und ihnen selbststandiges Handeln und
Entscheiden ermoglicht. Neben zusétzlichen Formaten off the job, wie
z.B. klassische Fort- und Weiterbildungen, befiirworte ich bestimmte
Mentorenprogramme oder Coachings. An diesen Programmen durfte
ich in meiner Entwicklung selbst teilnehmen oder nehme teilweise im-

tellt

mer noch dran teil und halte diese fiir sehr wertvoll, sowohl fiir die
personliche Entwicklung als auch fiir die Unternehmensentwicklung.
Um junge Talente zu finden, bieten wir jungen Studierenden die Mog-
lichkeit eines studienbegleitenden Praktikums in unserer Abteilung
an. Eine Kooperation mit Bildungseinrichtungen und Hochschulen ist
meiner Einschdtzung nach ebenfalls sinnvoll. Um Nachwuchstalente
langfristig an uns binden zu kénnen, bedarf es nattirlich ein stetiges
positives Arbeitsumfeld und eine positive Unternehmenskultur. Das Un-
ternehmen muss diesen Talenten Entwicklungsmoglichkeiten aufzei-
gen, die sich nicht nur auf die operative Umsetzung von Beschaffungs-
aktivititen begrenzt, sondern auch zukunftsorientiert Moglichkeiten
zur personlichen Entwicklung und der Unternehmensentwicklung bie-
tet. AufSerdem sollte der Fokus weiterhin immer auf dem Thema Digi-
talisierung der Prozesse liegen und man sollte sich hinterfragen: wie
digital bin ich wirklich?

innen vorges

Einkaufsleiter

6. Was wirst du geworden, wenn nicht Einkaufsleiter:in?

Welche alternative Karriere hitte auch noch zu dir passen kénnen?
Selbststandigkeit in Richtung Gastronomie oder etwas mit Organisa-
tion, z.B. Weddingplannerin. Ich bin in einer Gastronomiefamilie auf-
gewachsen und weifs die Gastronomie mit allen Vor- und Nachteilen
zu schitzen. Allerdings wiirde ich in der aktuellen Fachkraftesituation
eher in Richtung Hochzeitplanerin gehen. Hier wére ich mein eigener
Chef und konnte mein Organisationstalent vollkommen entfalten.

7. Beim Procurement Summit 2022 waren iiber 30 junge & innovative
Startups vertreten, die ihre Losungen fiir den Einkauf vorgestellt ha-
ben. Setzt ihr bereits solche Tools ein und wie funktioniert die Integ-
ration in eure bestehende Systemlandschaft?

Hiermit haben wir aktuell im Einkauf noch keine Erfahrungen, sind aber
bereits im Austausch mit dem VW-Konzern, wie wir zukunftsorientier-
te Startup-Losungen fiir unser Unternehmen bedarfsgerecht in unse-
ren Beschaffungsprozess integrieren konnen.



8. Zum Abschluss: Was sind deine Dos and Don'’ts fiir die nichsten 12
Monate?

Do’s:

* Datenanalyse

* Risikomanagement

» Digitalisierung vorantreiben

» Effektive Zusammenarbeit / Kommunikation mit internen Stakeholdern
* Lieferantenmanagement

Don't:

» Silodenken - Nichtberticksichtigung des Einflusses von Beschaf-
fungsentscheidungen auf die Kundenerfahrung

* Missachtung von Branchen- und Markttrends

* Vernachlissigung der Bewertung und Optimierung von Beschaf-
fungsprozessen

Lavinia Coscione
Responsible for procurement
VfL Wolfsburg-Fufsball GmbH

Lavinia.Coscione@vfl-wolfsburg.de
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DerEinkaufist-in.vielen‘Bereichen noch-sehr manuell unterwegs.

Jorn Kramer

1. Erzéhle uns bitte ein bisschen iiber dich selbst und deine Karriere.
Wie bist du Einkaufsleiter:in geworden und seit wann bist du in dei-
nem aktuellen Unternehmen?

Der Einkauf hatte mich schon weit vor meinem Studium interessiert.
Ich hatte wihrend meiner Schulzeit (manchmal auch noch heute...) den
»Tick® dass ich die Flyer in den Wochenanzeigern akribisch genau ver-
glichen habe, sozusagen eine Preisanalyse der alten Schule. Vor allem
interessierten mich die Textilangebote und deren stark variierende
Preisgestaltungen. Was mich dann auch zu meiner Diplomarbeit, mit
dem Titel - Lieferantenbewertung als Subsystem der Beschaffungs-
marktforschung -, in die Textilindustrie fiihrte. Ich erhielt ein Stipen-
dium bei dem damals grofdten europaischen Textilproduzenten, - der
Steilmann GmbH in Bochum-Wattenscheid.

Nach meinem Studium der Informatik und Wirtschaftswissenschaften
ging ich fir ein Jahr nach Sydney in ein Textilunternehmen. Eigentlich
waére ich gerne in Australien geblieben, - vor allem in einer Zeit, wo man
als Hochschulabsolvent in Deutschland nicht beworben wurde, sondern
tiber hundert Bewerbungen schreiben musste. Mein ,Work and Travel
Visa“ wurde aber nicht verldngert und so ging es wieder in die heimi-
schen Gefilde.

Ich hatte Gliick, und konnte bei der Quelle AG in Fiirth als Trainee an-
heuern. Nach einem klassischen Traineeprogramm ging ich dann als
Beschaffungsleiter in das damalige KarstadtQuelle Einkaufsbiiro, nach
Instanbul. Von der Tirkei ging es dann, - iber Umwege -, wieder in den
Norden.

Seit 2004 arbeite ich fiir das ddnische Medizinprodukte-Unternehmen
Coloplast A/S. Aktuell bin ich als Head of Procurement, in der Region
EU, fiur den indirekten Einkauf und den Einkauf von Homecare Produk-
ten verantwortlich.

2. Kommen wir zum Business - verrate uns etwas iiber das Geschift:
Was macht dein Unternehmen besonders und wie hoch ist euer jahr-
liches Einkaufsvolumen?

Coloplast A/S ist ein international tatiges danisches Unternehmen der
Medizinprodukte-Branche. Coloplast bietet Produkte und Serviceleis-
tungen an und entwickelt in Zusammenarbeit mit den Anwendern neue
Produkte.

Die Mission von Coloplast ist es, das Leben von Menschen mit gesund-
heitlichen Bedirfnissen zu erleichtern. Dies war und ist die Kernbot-
schaft, seit mehr als 65 Jahren.




Coloplast versorgt mehr als 2 Millionen Patienten in tiber 140 Landern.
Das Gesundheitswesen verandert sich weltweit, unter demografischem
Druck, anspruchsvollere Verbraucher, digital Transformation, Preis-
druck und Konsolidierung. Gesundheitspflege-

Systeme miissen sich an diese Trends anpassen und der steigenden
Nachfrage gerecht werden.

Der Einkauf, Teilbereich von Global Operations, stellt die weltweite Wa-
renbeschaffung, im direkten wie auch im indirekten Einkauf sicher. Das
jahrliche Einkaufsvolumen liegt bei rund 1 Mrd. EUR.

3. Welche Themen beschiftigen dich zurzeit besonders? Was verian-
dert sich im Einkauf in eurem Unternehmen?

Relevant sind aktuell die Themen Nachhaltigkeit, Digitalisierung und
Risikomanagement.

Der Einkauf wird moderner und transparenter, vor allem aber ein ech-
ter Valued Business Partner*. In den letzten drei Jahren hat der Einkauf,
- bedingt nattrlich auch durch die weltweiten Krisen -, an Stellenwert
gewonnen.

4. Warum hast du dich entschieden, in den Einkauf zu gehen, was hat
dich an dem Thema begeistert?

Siehe Anwort Frage 1:-) plus - Ich reise gerne, denn das machen Einkau-
fer, auch in einer hybriden Arbeitswelt. Ferner sehe ich mich als Berater
fir alle Schnittstellenbereiche im Unternehmen.

Die strategische und vor allem langfristige Zusammenarbeit mit Liefe-
ranten ist fir mich das ,i-Tufelchen“ im Einkauf. In den meisten Fillen
konnen beide Seite voneinander lernen, Wissen aufbauen und generie-
ren somit einen enormen Benefit.

5. Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und fordert man
Nachwuchstalente? Der Fachkraftemangel ist bereits iiberall ange-
kommen und stellt auch den Einkauf vor grofde Herausforderungen.
Wie kann man ihm entgegentreten?

Ein gutes Team zeichnet sich durch klare Kommunikation, gegenseiti-
ges Vertrauen, gemeinsame Ziele, Fahigkeiten und Stidrken, sowie eine
positive Arbeitsatmosphére aus.

Nachwuchstalente muss man foérdern, indem man ihnen Verantwortung
Uibertragt, sie an Projekten beteiligt, regelmafSige Feedbackgespriche

Coloplast

Jorn Kramer
Head of Procurement Region EU
Coloplast GmbH

dejkr@coloplast.com
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Jorn Kramer

anbietet und ihre berufliche Entwicklung unterstitzt. Ein offenes und
unterstitzendes Arbeitsumfeld tragt dazu bei, dass Nachwuchstalente
motiviert bleiben und sich weiterentwickeln.

Dem Fachkriftemangel sollte man mit Bildung und Weiterbildung ent-
gegentreten. Dartiber hinaus bedarf es der Anpassung der Arbeitsbe-
dingungen, wie beispielsweise mehr Flexibilitit und Stirkung der At-
traktivitdt des Arbeitsplatzes.

Die Automatisierung und Digitalisierung werden die Arbeitsprozesse
effizienter gestalten und so auch die Fachkrifte entlasten.

6. Was wirst du geworden, wenn nicht Einkaufsleiter:in?

Welche alternative Karriere hitte auch noch zu dir passen kénnen?
Fotograf mit einem kleinen tiberschaubaren Fotoladen und nostalgi-
schen Spiegelreflexkameras.

7. Beim Procurement Summit 2022 waren iiber 30 junge & innovative
Startups vertreten, die ihre Losungen fiir den Einkauf vorgestellt ha-
ben. Setzt ihr bereits solche Tools ein und wie funktioniert die Integ-
ration in eure bestehende Systemlandschaft?

Der Einkauf ist in vielen Bereichen noch sehr manuell unterwegs. Wir
nutzen ein ,procure-to-pay“ System und e-invoicing. Analysetatigkei-
ten erfolgen derzeit primar via MS-Power BI.

Wir haben im letzten Jahr eine neue Abteilung ,Procurement Develop-
ment“ etabliert, welche sich mit den neuen Systemlandschaften be-
schéftigt und zeitnah den Ausschreibungsprozess fiir potenzielle An-
bieter starten wird.

8. Zum Abschluss: Was sind deine Dos and Don’ts fiir die nichsten 12
Monate?

In diesen Zeiten sind Widerstandsfahigkeit und uneingeschrankter Op-
timismus angesagt. Offen sein fiir Neues, ohne den Blick fiir das we-
sentliche zu verlieren. Das ist mein Wunsch fiir die ndchsten 12 Monate.

Meine Don’ts wiirde ich ganz einfach beschreiben mit - Bitte nicht die
gleichen Fehler aus dem Jahr 2022 wiederholen -. Dann wird ALLES GUT!
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Pandemien und geopolitische‘Konflikte. machen Probleme-erstsichthar:

Peter Fuchs

1. Erzahle uns bitte ein bisschen iiber dich selbst und deine Karriere.
Wie bist du Einkaufsleiter:in geworden und seit wann bist du in dei-
nem aktuellen Unternehmen?

Meine berufliche Karriere startete ich bei der Bundeswehr und kann
mich seitdem als Logistiker durch und durch bezeichnen. Ich war dort
fir die Materialwirtschaft verantwortlich und begleitete mehrere Aus-
landseinséatze logistisch. Nach zehn Jahren war es fiir mich an der Zeit,
in die freie Wirtschaft zu wechseln, wo ich diverse Fiihrungspositionen
im Bereich E-Commerce, Fashion und Mobel durchlief. Vor sechs Jahren
wechselte ich zu Meyer & Meyer, um fiir das Unternehmen als Experte
den E-Commerce Bereich auszubauen. Nach gut einem Jahr bot man
mir an, als Head of Purchasing in den Ein kauf zu wechseln. Fir einen
fihrenden Anbieter im Bereich Fashionlogistik ist es in dieser Funktion
von immensem Vorteil, dass ich die logistischen Prozesse im Hinter-
grund kenne und entsprechenden bedarfsgerecht handeln kann.

2. Kommen wir zum Business- verrate uns etwas iiber das Geschift:
Was machst dein Unternehmen besonders und wie hoch ist euer jahr-
liches Einkaufsvolumen?

Meyer & Meyer ist da, wo Kunden maf$geschneiderte Losungen in der
Transport- und Lagerlogistik brauchen. Aktivitaten beispielsweise in
Tunesien und Marokko in den 1970er Jahren unterstreichen die frithe
Internationalisierung. Als Spezialist fir Transport, Warehousing und
integrierte Value Added Services bietet Meyer & Meyer modulare LO-
sungen passgenau fir ganz individuelle Anforderungen - alles aus einer
Hand. Das macht es unseren Partnern nicht nur einfach, ihr Geschaft
zu skalieren. Aus dem Komplettangebot ergeben sich auch wirtschaftli-
che Vorteile und Planungssicherheit fiir sie. Meyer & Meyer zahlt heute
zu den fiihrenden Fashionlogistik-Experten und ist gleichzeitig Wachs-
tumspartner fiir Automotive und Consumer Goods in Europa, Nordaf-
rika und Westasien.

In meiner Funktion zeichne ich mich fiir ein Einkaufsvolumen von ca.
160 Millionen € p. a. verantwortlich.

3. Welche Themen beschiftigen dich zurzeit besonders? Was veran-

dert sich im Einkauf in eurem Unternehmen? "E YER&"E YER

Eine zu grofse Abhédngigkeit von einzelnen Lieferanten oder geografi-
schen Regionen kann im Storfall zu gravierenden Engpassen bei der Be-

schaffung fiihren. Pandemien und geopolitische Konflikte machen Pro- Peter Fuchs

bleme erst sichtbar. Wir haben in den letzten drei Jahren gesehen, wo Head of Purchasing

wir eine hohere Redundanz benoétigen. Wir sind uns der Bedeutung ei- Meyer & Meyer Holding SE & Co. KG
nes strategischen Lieferantenmanagements bewusst und erwigen eine PFuchs@meyermeyer.com

verstarkte Diversifizierung unserer Beschaffungsstrategie. Um Abhan-
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Peter Fuchs

gigkeiten zu reduzieren, setzen wir aufallen TIER-Stufen auf Dual oder
Multiple Sourcing.

4. Warum hast du dich entschieden, in den Einkauf zu gehen, was hat
dich an dem Thema begeistert?

Eigentlich hat mich das Thema Einkauf bereits meine gesamte vor-
herige Laufbahn iber begleitet, da ich immer alle Materialien, Giiter
und Dienstleistungen im Bereich Logistik selbst beschafft habe. Es war
immer Teil meiner Gesamtverantwortung. Daher war es irgendwann
ein logischer Schritt fir mich, in den Einkauf zu wechseln. Besonders
begeistert mich daran die unglaubliche Vielseitigkeit der Themen. Als
Leiter des zentralen Einkaufs beschaffe ich verschiedenste Materialien
und Dienstleistungen, bin aber auch fiir die Abstimmung und Verhand-
lung mit Vermietern zustandig. Ich beschiftige mich sowohl mit Brand-
schutzvorschriften als auch Energiethemen. Nicht erst das vergangene
Jahr hat gezeigt, wie wichtig es ist, eine langfristige und partnerschaft-
liche Beziehung zu seinen Lieferanten aufzubauen. Zudem ist man als
Leiter Einkauf direkt an der Wertschopfung des Unternehmens betei-
ligt und kann einen aktiven Beitrag zum Erfolg leisten. Aus der Logistik
wusste ich, wie es ist, ein Kundengeschaft abzuwickeln - und nun sitze
ich in diesem Prozess auf der anderen Seite des Tisches, was ungemein
spannend ist.

5. Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und fordert man
Nachwuchstalente? Der Fachkriftemangel ist bereits iiberall ange-
kommen und stellt auch den Einkauf vor grofde Herausforderungen.
Wie kann man ihm entgegentreten?

Fir den gemeinsamen Erfolg ist es meiner Meinung nach unerlisslich,
ein Team so zu strukturieren, dass die Starken und Schwéachen eines
jeden Einzelnen sich optimal ergdnzen. Fihrungskrifte neigen haufig
dazu, sich Mitarbeitende zu suchen, die dhnlich ticken oder arbeiten
wie sie selbst. Ich durchmische meine Teams. Essenziell ist es, den
Teammitgliedern auf Augenhohe zu begegnen. Wir sind wie eine zweite
Familie und kénnen mit Loyalitdt und Fleifd viel zusammen erreichen.
Bisher war ich immer ein Freund davon, auch Quereinsteigern eine
Chance zu geben und diese zu férdern. So schafft man es auch, trotz
des Fachkraftemangels, in erfolgreiches Team zusammenzustellen.

6. Was wirst du geworden, wenn nicht Einkaufsleiter:in? Welche al-
ternative Karriere hitte auch noch zu dir passen konnen?

Astronaut... Nein, Spafs beiseite. Vielleicht Hochschulprofessor. Ich un-
terrichte leidenschaftlich gerne und freue mich jedes Mal, wenn ich
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jungen Menschen etwas beibringen und fir die Zukunft mit auf den
Weg geben kann - entweder als Dozent an der Uni oder der IHK. So
schliefst sich dann auch wieder der Kreis zum Thema Fachkraftemangel
- ich versuche aktiv, einen Beitrag zu leisten und junge Menschen fir
ein Thema zu begeistern.

7. Beim Procurement Summit 2022 waren iiber 30 junge und innovative
Startups vertreten, die ihre Losungen fiir den Einkauf vorgestellt ha-
ben. Setzt ihr bereits solche Tools ein und wie funktioniert die Integ-
ration in eure bestehende Systemlandschaft?

Ja, nattirlich setzen wir solche Tools ein. Der grofe Vorteil ist, dass
unser E-Procurement-System offen fir jegliche Schnittstellen ist. Die
Zusammenarbeit mit Startups ist immer l6sungs- und ergebnisorien-
tiert. Ein ,,geht nicht“ gibt es nicht - und das ist in der Zusammenarbeit
aufSerst angenehm und effektiv.

8. Zum Abschluss: Was sind deine Dos and Don'ts fiir die nichsten 12
Monate?

Mafsgebliche Themen fiir die nichsten 12 Monate sind auf jeden Fall
die Umsetzung des Lieferkettensorgfaltsgesetzes, die Diversifizierung
von Lieferanten, die fortlaufenden Neukundenimplementierung, Nach-
haltigkeit in der Lieferkette und weitere Anstrengungen fiir noch mehr
Resilienz der Lieferketten. Ein pragmatisches Don't fiir mich ist, keine
Messen mehr aufgrund von Zeitmangel ausfallen zu lassen.

MEYERSMEYER

Peter Fuchs
Head of Purchasing
Meyer & Meyer Holding SE & Co. KG

PFuchs@meyermeyer.com
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Sustainability: Zukunftsthema

1 und Chance fur den Einkauf

von Sven Steinert & Robin Schenkewitz, Managing Director & Sustainability Expert bei SUSTAINX GmbH

Am Thema Nachhaltigkeit kommt heute kein Unternehmen mehr vorbei. Neben zahlrei-
chen Herausforderungen bietet das Thema dem Einkauf vor allem die grol3e Chance sich
innerhalb und auBerhalb der Organisation zu positionieren. Hier zeigen wir, welche Tools
dabei helfen kdnnen und was eine geeignete Herangehensweise ist.

Die Entwicklung des Themas Nachhaltigkeit ist bemer-
kenswert: vom reinen Buzzword hat es sich tber den
Umweg als Marketinginstrument heutzutage bis in den
Kern vieler Firmen und nach ganz oben in die Chefe-
tagen vorgearbeitet. Kaum eine Organisation kann es
sich heute noch leisten, sich nicht mit Nachhaltigkeit
zu beschéiftigen. Der Handlungsdruck kommt da-
bei von verschiedensten Stakeholdern, die alle eigene
Anforderungen an das Unternehmen richten: Kunden
winschen sich einen verantwortungsvollen Umgang
mit Ressourcen und verlangen zunehmend CO2 Statis-
tiken, um sie in ihrer eigenen Klimabilanz auszuweisen.
Investoren wahlen ihre Zielunternehmen auch danach
aus, welche konkreten Mafsnahmen zur CO2 Reduktion
getroffen wurden oder wie divers die Mitarbeiterschaft
ausgestaltet ist. Mitarbeiter wiederum verlangen ver-
mehrt nach einem Sinn in ihrer Arbeit und in dem viel
beschworenen ,war for talents“ ist eine ambitionierte
Umweltstrategie zu einem echten Differentiator ge-
worden. Und nicht zuletzt sorgt die Politik mit immer
strengeren Umweltauflagen und Regulatorik dafir,
dass sich auch die letzten Organisationen des Themas
annehmen missen.
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Nichtsdestotrotz sind Organisationen mit dem Thema
und den Implikationen, die es beinhaltet, noch immer
tiberfordert. Und das verwundert kaum. Grofse Unter-
nehmen versuchen dem Thema beizukommen, indem
sie eigene Abteilungen aufbauen, die die Thematik
umsetzen sollen. Doch einen solchen Ressourcenein-
satz kann oder will sich 1angst nicht jede Organisation
leisten, weshalb die Aufgaben in verschiedenen Pro-
jektteams aufgefangen werden sollen. Die Ironie des
Ganzen liegt hiufig darin, dass die so verantwortlich
gemachten Personen einem Berg von Aufgaben gegen-
Uberstehen, ohne dass die Schnittmengen mit ihren
Kernaufgaben besonders ausgepragt sind (scheinen). In
der Praxis fiilhrt das haufig dazu, dass Verantwortlich-
keiten zwischen den Abteilungen hin und her gescho-
ben werden, ohne dass sich eine Struktur oder ein Per-
sonenkreis herausbildet, der das Thema treiben wiirde.

It is time for procurement to shine!
Dem Einkauf kommt hier eine Schlisselrolle zu. Im

Zuge des Lieferkettengesetzes, welches fiir Unterneh-
men ab 3.000 Mitarbeitern schon jetzt gilt, fir Un-



ternehmen tiber 1.000 Mitarbeitern ab 2024, wird der
Einkauf als nattirlicher Ansprechpartner wahrgenom-
men. Und das nicht zu Unrecht: Im Branchendurch-
schnitt machen die Emissionen in der Lieferkette, die
sogenannten Scope 3 Emissionen, hdufig iber 80% des
gesamten CO2-FufSabdrucks eines Produkts aus. Wer
hier selbst kleine Verdnderungen anstofden kann, hat
potenziell einen riesigen Hebel, um die Nachhaltigkeit
seines Produkts oder Dienstleistung zu verbessern.

Es ist Zeit (und die perfekte Chance) fiir den Einkauf
aus dem Schatten zu treten und ganz nach oben auf
die Management Agenda zu kommen. Die grofdte He-
rausforderung in der Umsetzung ist zumeist der erste
Schritt. Um die nachhaltige Transformation der Liefer-
kette und der eigenen Organisation ins Laufen zu be-
kommen, sollte man sich zunachst das eigene Ambiti-
onslevel vergegenwartigen, da dieses Einfluss auf die
spiteren Aktionen haben wird.

Stand heute sind viele Organisationen noch in der Fin-
dungsphase und streben danach, den gesetzlichen An-
forderungen nachzukommen. Das ist die erste Stufe

des Ambitionslevels. Auf der zweiten Stufe sollte man
zukiinftige Regularien antizipieren, aber sich auch die
verschiedenen Erwartungen von Kunden, Mitarbeitern
und anderen Stakeholdern vergegenwartigen, um sei-
ne Handlungen danach auszurichten. Auf der dritten
Stufe des Ambitionslevels wiederum tritt man in den
aktiven Dialog mit den Lieferanten und versucht auf
Basis ihrer taglichen Erfahrungen und ihrer Experti-
se gemeinsame Nachhaltigkeitsinitiativen anzustofSen,
welche einen bleibenden Effekt erzielen sollen. Stufen
vier und funf erfordern, mit den eigenen ,Peers" zu-
sammenzuarbeiten und Industrieinitiativen und Ko-
operationen beizutreten bzw. anzustofden, sollten
noch keine vorhanden sein. Auf diese Weise legt man
die Voraussetzungen fiir einen langfristig nachhaltigen
Mehrwert.

Wichtig ist jedoch auch, die eigenen Grenzen und Res-
sourcen realistisch einzuschatzen. Abgesehen von eini-
gen Ausnahmen werden die wenigsten direkt auf Stufe
drei oder vier einsteigen konnen. Sich realistische Zie-
le zu setzen, minimiert das Frustrationspotenzial und
starkt aufSerdem die Akzeptanz in der Belegschaft.
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Egal welche Ambition man sich selbst als Firma setzt,
am Ende geht es darum, den Prozess zu starten und
Nachhaltigkeit in die bestehenden Einkaufsprozesse,
die Organisationsstruktur und die tégliche Arbeit in
den Warengruppen zu integrieren. Nur durch einen
ganzheitlichen Fokus auf diese drei Elemente wird die
nachhaltige Transformation im Einkauf schlussendlich
auch nachhaltigen Erfolg haben.

Nachhaltigkeit als Teil der DNA

Eine der sicherlich wichtigsten Aktivitaten ist die Ver-
ankerung nachhaltiger Praktiken in die DNA der Ein-
kaufsorganisation und der damit verbundene spiirbare
Einfluss auf die tagliche Arbeit der Mitarbeiter*innen.
Oftmals besteht der Irrglaube, dass Nachhaltigkeit nur
durch grofSe Stabsteams auf ibergeordneter Ebene
vorangetrieben werden kann. Die Erfahrung zeigt je-
doch, dass auch im geschéaftlichen Kontext die kleinen
Schritte meist erfolgsversprechender sind.

Die gute Nachricht ist, dass auch in Ihrer Organisati-
on mit absoluter Sicherheit, die ein oder andere Person
mit hoher intrinsischer Motivation sitzt, die Nachhal-
tigkeit proaktiv vorantreiben mochte und sich das The-
ma als Teil ihrer / seiner Rollenbeschreibung wiinscht.
Etablieren Sie diese Personen als ,Sustainability
Champions®, stellen Sie sicher, sie dementsprechend
hervorzuheben und sie mit ,Sustainability Champions*
anderer Standorte, Regionen oder Abteilungen zu ver-
netzen. Allein durch diesen Prozess findet ein erster
Austausch statt, in dem Erfolgsgeschichten, Ideen und
Losungsansatze diskutiert und weiterentwickelt wer-
den. Aufserdem kann so Potenzial und Know-How ge-
nutzt werden, das ohnehin schon in der Organisation
vorhanden ist.

Die so geschaffenen Champions erfiillen langfristig
eine Doppelrolle fir die Organisation. Zum einen kon-
nen Sie Leuchtturmprojekte in ihren Unterorganisati-
on vorantreiben, welche schnelle und spiirbare Effekte
generieren. Beispiele kdnnten hier ein neues Miilltren-
nungssystem oder eine nachhaltigere Produktvarian-
te sein. Zum anderen dienen Sie der Organisation als
interne Nachhaltigkeitsbotschafter, welche das Thema
in die Belegschaft tragen und als Wissenstriger fun-
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gieren. Dennoch: Nachhaltigkeit ist ein sehr komplexes
und breites Thema. Ein an die Bedtrfnisse des Unter-
nehmens angepasstes Trainingskonzept ist daher un-
abdingbar und muss professionell begleitet werden,
um einen nachhaltigen Effekt zu erzielen.

Ein nicht zu vernachlissigender Aspekt bildet in die-
sem Kontext auch das Thema Fihrung. Studien haben
gezeigt, dass Nachhaltigkeit der Unterstiitzung des
Top Management bedarf, um nicht als blofSes Stroh-
feuer in den Mithlen des Alltagsgeschéaft unterzugehen.
Um das zu gewdihrleisten missen Firmenchefs und
andere Fihrungskrafte glaubhaft vermitteln, dass sie
dem Thema dieselbe Beachtung schenken wie anderen
zukunftsrelevanten Themen und dass es mit diesen
auf einer Stufe steht. Nur so wird Initiativen die notige
Glaubwiirdigkeit verliechen und motiviert Mitarbeiter
ihre eigenen Ideen und Vorschlige einzubringen,

Nachhaltigkeit heif3t Prozesse neu denken

Egal ob Category Management, Supplier Management
oder Lieferantenauswahlprozess, um einen spiirbaren
Effekt zu erzielen muss Nachhaltigkeit ein zentrales
Element in allen klassischen Einkaufsprozessen wer-
den. Angefangen beim Lieferanten-Onboarding fir
das gingige Nachhaltigkeitskriterien (nicht nur rein
auf Umwelt bezogen, sondern auch unter Berticksich-
tigung sozialer und Governance Aspekte) analysiert
werden miissen, sollte sich die Denkweise und der
Blick auf taktische und strategische Einkaufsaktivita-
ten durch Nachhaltigkeit verdndern.

Doch natiirlich stehen Verantwortliche diesen Her-
ausforderungen nicht voéllig allein gegeniiber. Oftmals
existieren die Losungen bereits im Markt, sind den An-
wendern jedoch nicht bekannt. Hier setzen Konzepte
wie SUSTAINX an. Mit einer Plattform fir Nachhal-
tigkeitslosungen bietet es den Anwendern Zugang zu
vorhandenen Konzepten oder Produktalternativen, um
die eigene Transformation voranzutreiben. Zusitzlich
bietet die Datenbank themenspezifische Best Practice
Beispiele aus verschiedenen Industrien, welche durch
eine immer weiterwachsende Community aus Nach-
haltigkeitsexperten gepflegt und ausgebaut wird. Zu-



dem hilft das Netzwerk dieser Experten bei offenen
Fragen, was die Umsetzung anbelangt.

Was folgt nun aus den vorhergehenden Zeilen? Erstens
ist Nachhaltigkeit gekommen, um zu bleiben. Es wird
Organisationen und wie sie zukinftig wirtschaften
nachhaltig verdndern, ob sie wollen oder nicht. Zwei-
tens gibt es den klaren Auftrag an den Einkauf, sich
des Themas anzunehmen und voranzutreiben. Nach-
haltigkeit konnte der Anker sein, der den Einkauf ins
Zentrum der Aufmerksamkeit rickt und ihm auf diese

Sven Steinert

sven.steinert@hz.group

Sven Steinert ist Geschaftsfuhrer der SUSTAINX GmbH,
einer Plattform und Community zum Thema Nachhal-
tigkeit. Er hat es sich zum Ziel gemacht Unternehmen
bei ihrer Nachhaltigkeitstransformation zu unterstitzen
- vom Ambitionslevel bis zur Umsetzung.

Weise weitere Gestaltungsspielriume ermoglicht. Und
nicht zuletzt ist es ein ,call to action* an all diejeni-
gen, die sich aktuell tiberfordert sehen mit dem Thema,
sich umzuschauen, klein anzufangen und sich Unter-
stiitzung innerhalb und aufSerhalb der Organisation zu
suchen.

Robin Schenkewitz

robin.schenkewitz@hz.group

Robin Schenkewitz ist Senior Consultant und Nachhaltig-
keitsexperte bei SUSTAINX. In seiner Funktion unterstitz
er Kunden dabei die erausforderungen der nachhaltigen
Transformation zu meistern. Zudem berat er zur gelunge-
nen Umsetzung des Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz.
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Hey Abella!

Berechne mir die Zukunft
des technischen Einkaufs.

von Robert Hilmer CEO & Founder bei Easy2Parts GmbH

Wir wollen die Digitalisierung in die Fertigungsbranche bringen. Der Einkauf von Ferti-
gungsteilen und Baugruppen ist bisher undurchsichtig, vielschichtig und komplex; Daten-
qualitat und Herstellkostenanalyse stellen nach wie vor ein groRes Problem fiir den stra-
tegischen Einkauf dar. Mit PartSpace werden wir Beschaffungsprozesse digitalisieren und
optimieren und so dem technischen Einkauf das zuriickgeben, was er braucht: Zeit!

Arbeit wire so leicht, wenn da nicht die Arbeit wire

Stellenbeschreibungen fiir den strategischen Einkauf
sehen ja auf den ersten Blick schon schon aus:
Zu Ihren Aufgaben zdhlen:

» Die Beschaffung technischer Komponenten und
Baugruppen

* Erstellung von Kostenkalkulationen fiir Baugruppen
und Systemen

* Die Planung und Ermittlung von voraussichtlichen
Herstellkosten

* Analyse von Einkaufskennzahlen und Reporting in
Abstimmung mit dem Controlling

* Lieferantenqualifizierung, -entwicklung und
-betreuung
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Was Sie mitbringen:

¢ Kaufmannische Kenntnis sowie technische Affinitit
oder
» technische Ausbildung mit kaufménnischer Affinitat

Klingt wie ein super Job? Bewerbung ist gleich raus.
Was in einem Aufzdhlungspunkt schnell abgehan-
delt ist, birgt in Realitdt jedoch einen Rattenschwanz
an Zusatzarbeit, der in keiner Jobbeschreibung steht.
Fir den strategischen Teil bleibt zumeist keine Zeit, da
operative Aufgaben zu viel Platz einnehmen. Selbst im
Zeitalter der Digitalisierung bleibt vieles auf der Stre-
cke, das zur Effizienzsteigerung im Einkauf von Ferti-
gungsteilen fithren kdnnte.



g fur Abella durch Robert Hilmer (links) und (Sebastian Freund) (rechts)

Angefangen beim Anfrageprozess ergeben sich in der
Realitdt schon viele Herausforderungen: Welcher Lie-
ferant kann was produzieren, welche Spezialisierung
kann er aufweisen? Fertigt er das Bauteil genau nach
Zeichnung, nach Toleranzen und mit eventuell beno-
tigten Beschichtungen? Zu welchem Preis bietet er
letztlich an? Und warum ist bei Produkt X Lieferant A
um das Doppelte teurer als Lieferant B?

Der Preis ist heif3

Die Priifung und der Vergleich von Angeboten ist ein Zeit-
vertreib, den viele Einkaufer:innen gerne missen wiirden.
Obwohl einiges durch Standardisierung ausfallen kann,
wie zum Beispiel die Festsetzung von Zahlungs- und Lie-
ferkonditionen, ist anderes variabel und sehr volatil.

Vor allem bei komplexen Zeichnungsteilen und Bau-
gruppen kann bei der Angebotserstellung vieles un-
tergehen. Eine strenge Toleranznorm kann tibersehen
werden, ein Beschichtungsverfahren ausgelassen. So
wirkt ein Angebotspreis erst mal attraktiv, aber das
eingekaufte Bauteil ist letztlich nicht fertig. Zusatzlich
anfallende Kosten fiir Reklamation und Nacharbeit tiir-
men sich und um all das muss sich der/die technische
Einkdufer:in kimmern. Hat man da am Ende des Tages
noch Zeit fir strategische Themen? Wohl eher nicht.

Auch die Transparenz der Einkaufspreise ist ein gro-
f8es Thema im technischen Einkauf. Dies spielt zu-
sammen mit der Datenqualitit der Fertigungsteile, die
in ERP-Softwares hinterlegt sind. Bei Betrieben aller
Grofden laufen viele dhnliche Bauteile unter verschie-
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denen Bezeichnungen. Diese werden bei der Konstruk-
tion willkirlich vergeben. Eine Distanzbuchse kann
auch eine Distanzhiilse sein. Der Unterschied liegt nur
im zweiten Wort. Und manchmal auch im Preis. Eine
Suche nach dhnlichen Teilen findet manuell und nur
ungefahr statt. Software kann da auch nur so viel In-
formation geben, wie man ihr fiittert. Bei kleinen Un-
ternehmen mag das noch ein verzeihbarer Makel sein.
Bei grofden Unternehmen verscharft sich dieses Pro-
blem jedoch. Es stellt einen grofsen Kostenfaktor dar,
der nicht ignoriert werden sollte.

Wie findet man die besten Lieferanten?

Ein weiterer Schwerpunkt des technischen Einkaufs
ist die Pflege und Neuakquise von Lieferanten. Auch
hier gibt es ungeahnte Tiefen. Die Zuteilung der Ferti-
gungsteile oder Baugruppen an den geeigneten Liefe-
ranten wird erschwert durch mangelnde Transparenz
iber das Leistungsspektrum der Lieferanten. Auch In-
formationen iber Zuverlassigkeit, Lieferzeit und Preis-
niveau sind vital, sind aber nur tber unzureichende
Quellen erreichbar. Hier muss sich auf die Erfahrung
von Mitarbeitenden verlassen werden, es ist kein Me-
dium vorhanden, mit dem man diese aufzeichnen und
festhalten kann.

Bei der Suche nach neuen Lieferanten tun sich eben-
falls so einige Abgriinde auf. Die Zuverldssigkeit von
Suchergebnissen im Internet ist eher diirftig, vor allem
kleinen und mittleren Betriebe mit hohem Speziali-
sierungsgrad mangelt es an einer Webprésenz. Ist ein
passender Lieferant gefunden, missen Verhandlungen
durchgefiihrt werden iber Preise und Konditionen,
Geheimhaltungsvereinbarungen geschlossen werden
und Musterlieferungen getitigt. Dies ist zeitintensiv,
oft abteilungstibergreifend und vor allem eines: mit
keiner Software festzuhalten.

Kiinstliche Intelligenz im technischen Einkauf

Hier kommt unser PartSpace ins Spiel. Wir wollen die
Fertigungsbranche von Grund auf revolutionieren und
in die Digitalisierung katapultieren. Wahrend unserer
Arbeit an der Einkaufplattform Easy2Parts haben wir
ofter mit dem Gedanken gespielt, wie es wire, wenn
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eine KI die Grundarbeit des technischen Einkaufs
tibernehmen wiirde.

Was, wenn wir die Ahnlichkeitsanalyse von Bauteilen
in Algorithmen packen kdnnten? Was, wenn die KI ei-
genstindig die bestmoglichen Lieferanten fiir eine
Baugruppe finden kénnte? Was, wenn sie uns den best-
moglichen Einkaufspreis nennen kénnte?

So haben wir Anfang 2021 begonnen, Abella zu entwi-
ckeln, unsere KI-Losung fiir Procurement Intelligence.
Alles, was Abella braucht, um zu funktionieren, sind
archivierte Einkaufsinformationen, technische Zeich-
nungen und dazugehorige 3D-Modelle. Die Zeich-
nungen und 3D-Modelle analysiert sie auf wichtige
Informationen wie Maifse, Material, Toleranzen, Ober-
flaichenangaben und Nachbearbeitungsverfahren. Da-
mit verbindet sie die Informationen zu Einkaufspreisen
und Lieferanten und schldgt einen Referenzpreis und
eine Lieferantenauswahl vor. Dies erleichtert den Vor-
gang der Angebotsabwicklung enorm. Manuelle Infor-
mationseingabe und -suche entfallen fir den:die tech-
nischen Einkaufer:in.

Weiterhin konnen ahnliche Bauteile geclustert und
anhand von Kosten und Bestellvolumina analysiert
werden. In einer Preis-Leistungs-Analyse werden alle
Einkaufspreise erfasst und PreisausreifSer erkennbar
gemacht.

Cluster Insights
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Mit diesem Cost-Intelligence-Tool 16sen wir Quanten-
springe im Einkauf von Fertigungsbauteilen und Bau-
gruppen aus.

Auch fir die Lieferantenstammpflege stellt Abella eine
Erleichterung dar. Durch die automatisierte Lieferan-
tenauswahl lassen sich bestehende Lieferanten quasi
aus dem Teilestamm heraus finden. Eine aufwendige
Suche nach neuen, passenden Lieferanten und die not-
wendige Qualifizierung entfallen somit. Bestehende
Lieferanten bleiben auf dem Portfolio und kdnnen ent-
wickelt werden, nicht zuletzt dadurch, dass dank des
Bauteile-Clustering &dhnliche Fertigungsteile gebilin-
delt angefragt werden kénnen.

Durch die so geschaffene Datentransparenz kann
der:die Einkaufer:in eine Menge Zeit und Aufwand ein-
sparen und sich auf strategische Aufgaben fokussieren.

Die Zukunft der Auftragsfertigung liegt in unseren
Handen

Das klingt nicht nur auf dem Papier gut.

Bei Projektlaufzeiten von 2-3 Monaten konnten wir
bisher bei unseren Kunden zwischen 7-15 % der Bau-
teilkosten im laufenden Betrieb einsparen. Die Projekt-
kosten amortisieren sich also innerhalb kiirzester Zeit.
Beim Anfrageprozess allein kdnnen bis zu 50 % Kosten
eingespart werden, und bei der Bauteilanlage sogar bis
zu 80 %.

Einsparungen dieser GrofSenordnung koénnen bereits
mehrere Global Player in der Maschinenbauindustrie
verzeichnen. Und ihre strategischen Einkdufer:iinnen
konnen sich endlich auf das konzentrieren, was ihre
Rolle ausmacht: strategischen Einkauf.

Das Vertrauen unserer Kunden in unsere KI Abella gibt
ihr die Moglichkeit, noch viel mehr tber zeichnungs-
gebundene Fertigungsteile zu lernen und mehr und
mehr Bauteile verschiedener Fertigungsmethoden zu
analysieren. Und uns gibt es die Chance, PartSpace in
neue Sphdren zu erheben und neue Wege zu finden, die
Zukunft des technischen Einkaufs nachhaltig zu ver-
andern.

Wir wollen alle Fertigungsteile und Baugruppen in un-
serer KI-Umgebung abbilden und so einen neuen Stan-
dard fir die Fertigungsbranche setzen, damit auch sie
einen Platz in der Digitalisierung und in der Industrie
4.0 hat.

Robert Hilmer

rhilmer@easy2parts.com

Robert Hilmer ist Griinder und CEO des Start-ups
Easy2Parts. Durch die Arbeit mit der Einkaufsplatt-
form hat er zusammen mit seinen Co-Foundern Se-
bastian Freund und Michael Neuhauser PartSpace
entwickelt, mit dem sie KI-Losungen fiir den tech-
nischen Einkauf entwickeln.

75



Programm-Highlights Ik R

THE FUTURE OF PROCUREMENT

Tag 1 Tag 2

09:30 CO2-FuRabdruck als Einkaufskriterium - Wie 10:00 Procurement Academy @Olympus EMEA

eine Chemie-Industrieinitiative Vergleichbar- ZUGSPITZE ~ Wir haben eine Lernumgebung geschaffen, um unseren Einkaufsmana-
keit und Momentum schafft. gerinnen das Wlssen zu vermltteln, das sie benotlgeh, um in einer dyna-

) ) . . o mischen und sich schnell verdndernden Welt erfolgreich zu sein. Die Lern-
Der CO_Z-FUBE!de'UC_k wird zu einem entscheidenden Einkaufskriterium. inhalte gliedern sich in drei Lernsiulen, wie z. B.: Soft Skills & Kooperation,
Aber wie kann man ihn effektiv messen und effizient teilen? Unternehmen Beschaffungsmanagement und Tools & Digitalisierung, die in Prasenztrai-
kénnen diese fundamgntale Herausforderung nicht alleine lésen. Hier sind nings, Selbstlerntrainings und On-the-Job-Trainings vermittelt werden. Da-
Initiativen pro Industrie gefragt, die Vertrauen schaffen und einheitliche riiber hinaus wollen wir unseren Einkaufsmanager:innen erméglichen, ihre
Kriterien sicherstellen. Damit wir als Einkaufer/innen die richtigen Entschei- Fahigkeiten selbststandig zu verbessern, indem sie ihre eigene Ausbildung
dungen treffen kénnen. vorantreiben. #starke deine Talente mit Wissen #strebe nach mehr und
Thomas Roemer verbessere deine Fahigkeiten.
Covestro Jennifer Ives

Olympus

14:15 From Key Users to Enablers - Introducing

Expert Tables 10:30 Women in Procurement

The expert tables enable the procurement organization to create addi- Fihrungsrolle in Teilzeit? Das geht! In vielen Unternehmen sind Fiih-
tional value by efficiently bundling the requirements of the procurement rungsrollen immer noch selten weiblich besetzt. Ein Grund dafiir sind oft
organization and by accelerating decision processes as the experts act as die fehlende Vereinbarkeit von Vollzeitjob und Familie. Aber muss das
empowered representatives of their procurement region/area. wirklich so sein? In diesem Panel sprechen Einkaufsleiterinnen tber ihre
Expert tables are led by procurement excellence and are in charge of the persénlichen Erfahrungen und zeigen, dass auch Jobsharing-Modelle
development and implementation of a roadmap that covers the end to end wunderbar funktionieren kénnen und welche Stellschrauben dafir ge-
process, including prioritization of these developments. dreht werden mussen. Und dariiber, welche weiteren Griinde es fir eine
The roadmap will include for example the following topics: geringe Frauenquote in der Flihrungsetage gibt?

- Holistic training program Julia Nitsche Simone Kollmann-Gébels

- Efficient Q&A management Swiss Life Stréer

- Communication concept

- Quick feedback loops Daniela Vorbauer

Burda Procurement
Mirna Torres Nogueira Matthias Bechtel

Beiersdorf Beiersdorf

14:00 Nachhaltigkeit im Einkauf
Wie kann und muss der Einkauf dazu beitragen, dass unsere Unterneh-
17:00 Transformation des Einkaufs - die Kernele- men in der Zukunft nachhaltiger wirtschaften? Was haben wir schon er-
mente fiir den Platz am Tisch reicht und welche Herausforderungen liegen noch vor uns?

. . . Sven Schirmer Dr. Verena Buback
Im Einkauf kdnnen wir immer unsere Prozesse verbessern, unsere Orga- Osterreichische Bundesbahnen (OBB) Merck
nisationen anpassen, digitalisieren, was wir tun, der Company Marktein-
sichten und -wissen bringen und vieles mehr. Inga Naumane Dr. Axel SchloBbauer
European Insurance and Occupational DR.SCHNELL
Und alles ist gut, richtig und unbedingt notwendig. Aber erlaubt es uns, Pensions Authority (EIOPA)
am bertihmten Tisch Platz zu nehmen?
Die Antwort ist: noch nicht ganz. Wir mogen die Moglichkeit bekommen,
vor dem Tisch zu prasentieren, vielleicht sogar am Tisch zu stehen. Keynote von Sascha Lobo
Aber worauf es hinausléauft, ist: Beziehungsmanagement, Mindest und Wie das Netz und Kl die Welt verindern...

Leadership sind die Voraussetzungen, um Platz zu nehmen.
und was das fiir den Einkauf bedeutet.
Sie sind eingeladen sich anzuhéren, wie wir die Beziehung zu unseren
Stakeholdern neu definiert, uns ihre Bedurfnisse angehért und lhre
Schmerzen adressiert haben und nun an den verschiedenen Tischen Platz
genommen haben, vom Projektteam bis zum Leadership-Kreis.

Die Geschichte der Digitalisierung ist eine Geschichte der Automatisierung
und der Effizienzradikalitdt - und der jingste Boom der Kinstlichen In-
telligenz beschleunigt diesen Prozess sogar noch. Wie zuvor nur die Platt-
form-Revolution ist KI dabei, den Geschéftsalltag im Procurement auf den
Dr. Thorsten Fallisch Kopf zu stellen, weil zum ersten Mal in der Technologiehistorie die Auto-
Grunenthal matisierung flichendeckend nicht nur in den Fabriken und Werkstatten
stattfindet, sondern dort, wo studierte Personen mit Schlips, Kragen und
Kostim arbeiten. Die Keynote ergriindet diesen Wandel und beschreibt
und analysiert so informativ wie unterhaltsam, warum das Procurement in
einer eigentlich hervorragenden Ausgangslage ist - aber trotzdem extrem
hart daran arbeiten muss, die digitale Transformation durch Vernetzung

und Kinstliche Intelligenz offensiv voranzutreiben.
17:30 People & Culture in Procurement

ZUGSPITZE ~ Was macht ein gutes Team aus und wie fordert und férdert man Nach-

wuchstalente? Der Fachkraftemangel ist DAS Topthema in allen Branchen.
Oder haben viele Unternehmen nur ein Problem mit ihrer Sichtbarkeit
und ihrem Image auf dem Arbeitsmarkt? Wie gehen die Einkaufsleiter:innen
damit um?

Norbert Hausmann Lars Geruschke
Regal-Rexnord LESER

Alexander Schmale Lena Bettermann
KAISER Vantage Towers
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