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Die Perspektive der Industrieunternehmen auf ihre 
Wertschöpfungsnetzwerke hat sich in den letzten Jah-
ren grundlegend verändert. Der harte Wettbewerb, die 
zunehmend komplexen Produktionsprozesse und die 
kurzen Produktlebenszyklen erfordern ganzheitliche 
Strategien. Das bedeutet: Nachhaltige Effizienzsteige-
rung und Kostensenkung lassen sich nur erreichen, 
wenn das gesamte Partnernetzwerk aktiv an der Opti-
mierung  der Prozesse beteiligt wird. 

Gerade die Automobilindustrie hat das frühzeitig er-
kannt, was nicht überraschend ist: In dieser Branche, in 
der die Fertigungstiefe häufig bei nicht einmal mehr 30 
Prozent liegt und immer komplexere Produktionsschrit-
te ausgelagert werden, sind Zulieferer heute Partner, 
die gemeinsam mit ihren Kunden Innovationen entwi-
ckeln, Prozesse gestalten und über Unternehmens-
grenzen hinweg Qualitäts- und Kostenmanagement 
betreiben. 

Diese engen und vielschichtigen Beziehungen brau-
chen nicht nur eine organisatorische, sondern auch 
eine technologische Grundlage, die die Abwicklung 
komplexer Abläufe einfach, transparent und kostenopti-
mal macht – und das für beide Seiten, für Kunden und 
Zulieferer. Das sind die Anforderungen, die an E-Busi-
ness-Plattformen gestellt werden. Aber werden sie die-
sen Anforderungen auch gerecht? Wo liegt ihr größter 
Nutzen und wo sind die Effizienzbremsen? Und wie las-
sen sich diese lösen?

Diesen Fragen sind die SupplyOn AG und der Wirt-
schaftsverband Stahl- und Metallverarbeitung e.V. 
(WSM) in der vorliegenden Studie aus der Perspektive 
der Zulieferer nachgegangen. Wir hoffen, dass die Er-
gebnisse dazu beitragen werden, die Weiterentwick-
lung des E-Business voranzutreiben – zum gemeinsa-
men Vorteil aller Partner in der Wertschöpfungskette 
der Automobil- und Fertigungsindustrie. 

Dr. Theodor L. Tutmann  
Geschäftsführer  
WSM Wirtschaftsverband  
Stahl- und Metallverarbeitung e.V.

Die Zukunft gehört aktiven 
Partnernetzwerken1
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Zulieferunternehmen begegnen ihren Kunden auf Au-
genhöhe. Sie sind Partner, die an Entwicklungsprozes-
sen beteiligt, in das Qualitätsmanagement eingebun-
den und in Finanz- und Logistikabläufe integriert 
werden. Gerade die Automobilindustrie hat die strategi-
sche Bedeutung ihrer Zulieferketten früher als die meis-
ten anderen Branchen erkannt: Methoden zur Steue-
rung und Koordination von Wertschöpfungsnetzwerken, 
die hier entwickelt wurden, setzen für andere Branchen 
Maßstäbe im Hinblick auf Innovation, Effizienz, Flexibi-
lität und Qualität der unternehmensübergreifenden Pro-
zesse. 

Als größter Anbieter von E-Business-Lösungen in der 
Automobil- und Fertigungsindustrie ist die SupplyOn 
AG heute selbst ein integraler Bestandteil der internati-
onalen Zuliefernetzwerke. Als solcher müssen wir auch 
den in der Branche geltenden Standards genügen.  
Die besondere Herausforderung liegt dabei darin, die 
Bedürfnisse beider Seiten – der einkaufenden Unter-
nehmen und ihrer Zulieferer – so zu erfüllen, dass die 
immer komplexeren Abläufe zwischen den Partnern in 
der Wertschöpfungskette schnell, fehlerfrei und effizi-
ent abgewickelt werden können. 

Was sind aber die Anforderungen, denen E-Business-
Plattformen genügen müssen, um diese Aufgaben heu-
te und in Zukunft optimal zu erfüllen und welche Rah-
menbedingungen sind für ihren effizienten und effektiven 
Einsatz erforderlich? Diese Frage haben wir gemein-
sam mit dem Wirtschaftsverband Stahl- und Metallver-
arbeitung e.V. (WSM) den Zulieferunternehmen in 
Deutschland gestellt. Die spannenden und differenzier-
ten Antworten, die wir erhalten haben, finden sich auf 
den folgenden Seiten. In einem Punkt sind sich alle  
Befragten einig: Der Beitrag von E-Business-Plattfor-
men für die gesamte Industrie wird als sehr positiv be-
wertet – eine Zusammenarbeit ohne elektronische 
Prozesse ist kaum realisierbar. Allerdings wird die Viel-
zahl unterschiedlicher Plattformen sehr kritisch gese-
hen: Inkompatible Daten, ein hoher administrativer Auf-
wand und hohe Prozesskosten durch unterschiedliche 
Abläufe führen dazu, dass die Vorteile elektronischer 
Prozesse häufig ins Gegenteil verkehrt werden. 

Wir arbeiten konsequent an der Weiterentwicklung un-
serer Plattform und sehen uns hier auf einem guten 
Weg – die Anforderungen der Zulieferer sind für uns an 
dieser Stelle die Richtlinie.  

Freie Fahrt für Zulieferer!

Markus Quicken 
Vorstandsvorsitzender  
SupplyOn AG

2
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Die Ergebnisse der vorliegenden Studie zeigen deut-
lich, dass die elektronische Abwicklung von Transakti-
onsprozessen in der Automobil- und Fertigungsindus
trie inzwischen state-of-the-art ist. Dabei bietet die 
Kommunikation über E-Business-Plattformen aus Sicht 
der Zulieferer vor allem im Hinblick auf schnellen Daten-
zugriff, hohe Datenaktualität sowie die Vermeidung 
manueller Abläufe und Medienbrüche signifikante Effi-
zienz- und Qualitätsvorteile. 

Insbesondere vor dem Hintergrund fundamentaler  
strategischer Herausforderungen, wie steigende Quali
tätsanforderungen, Preis- und Innovationsdruck oder 
globaler Wettbewerb, sehen die Zulieferer in der Digita-
lisierung kundenorientierter Prozesse deshalb ein wich-
tiges Instrument. 

Die Rationalisierungspotenziale, die eine intensive Nut-
zung von E-Business-Plattformen bietet, können heute 
jedoch nicht voll ausgeschöpft werden. Als starke Effizi-
enzbremsen erweisen sich in erster Linie die Vielzahl 
der eingesetzten kommerziellen und unternehmens-

spezifischen Plattformen sowie – als Folge dieser 
Situation – die fehlende Standardisierung. Die Studien-
ergebnisse belegen, dass die überwiegende Mehrheit 
der eingesetzten Plattformen heute lediglich sporadisch 
und nur für wenige Prozesse genutzt wird.

Die Teilnehmer der Untersuchung fordern deshalb ein-
heitliche Industriestandards für E-Business und äußern 
mit überwiegender Mehrheit den Wunsch, mit möglichst 
vielen ihrer Kunden über eine Plattform kommunizieren 
zu können.

Dabei legen sie einerseits besonderen Wert auf eine 
möglichst vollständige elektronische Abdeckung bran-
chenspezifischer Prozesse in Logistik, Einkauf, Quali-
täts- und Finanzmanagement. Andererseits erwarten 
sie von den Anbietern von E-Business-Plattformen 
hohe Verfügbarkeit und Stabilität der Lösungen sowie 
ein hohes Serviceniveau im Hinblick auf den Support, 
eine rund um die Uhr verfügbare Hotline in Landesspra-
che sowie ein umfassendes Schulungsangebot. 

Executive Summary3
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Die vorliegende Studie hat die Verbreitungs- und Nut-
zungsstrukturen von elektronischen Business-Platt
formen in der Automobil- und Fertigungsindustrie zum 
Inhalt. Sie beschreibt den aktuellen Status der elektro-
nischen Prozessabwicklung zwischen Zulieferunter-
nehmen und ihren Kunden und bietet einen Ausblick 
auf die Weiterentwicklung von E-Business-Plattformen 
– und zwar aus der Perspektive der Zulieferer. Sie wa-
ren Zielgruppe dieser Befragung, die durch den Wirt-
schaftverband Stahl- und Metallverarbeitung e.V (WSM) 
und SupplyOn initiiert wurde. Die heutigen und zukünf-
tigen Kooperationsstrukturen lassen sich jedoch nicht 
losgelöst von den im Markt herrschenden Rahmenbe-
dingungen diskutieren – schon gar nicht in Zeiten der 
globalen Krise, die die Automobilbranche und damit 
auch die Zulieferindustrie erfasst hat. Deshalb richtet 
sich der Fokus der Untersuchung zunächst auf die zen-
tralen Herausforderungen der Branche und auf die 
Strategien zu ihrer Bewältigung.

In einem nächsten Themenblock werden Einsatz und 
Nutzungsgrad der rund 40 wichtigsten OEM- und Tier-1-

Zulieferplattformen sowie der führenden kommerziellen 
Plattformen durch die befragten Zulieferunternehmen 
behandelt. Weiterhin geht die Studie der Frage nach, 
welche Prozesse gegenwärtig von den Zulieferunter-
nehmen über E-Business-Plattformen abgewickelt wer-
den und welche Trends sich im Hinblick auf Plattform-
strategien und Prozesse identifizieren lassen. Damit 
verbunden ist auch die generelle Frage nach der heuti-
gen und künftigen Verbreitung elektronischer Prozesse 
in der Industrie.

Im Folgenden fragt die Studie nach dem konkreten 
Mehrwert durch den Einsatz von E-Business-Prozes-
sen und nach den Anforderungen, denen E-Business-
Plattformen aus Sicht der Zulieferer genügen müssen, 
sowie deren Gewichtung.

Die Untersuchung schließt mit einem Vergleich der 
kommerziellen Plattformen unter verschiedenen Kriteri-
en wie Verbreitung in der Industrie, Prozessabdeckung 
oder Servicelevel.

Konzeption der Studie 4
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Die Daten wurden im Oktober 2008 durch eine ano
nyme Online-Befragung erhoben. Der elektronische 
Fragebogen wurde von 738 Befragten vollständig aus
gefüllt. Zielgruppen der Befragung waren Geschäfts

führer sowie weitere Entscheidungsträger aus Vertrieb, 
Logistik und anderen kundennahen Bereichen in Zu
lieferbetrieben. Die Rücklaufquote lag bei rund zehn 
Prozent.

Methodik und statistische Daten der befragten Unternehmen

■ Deutschland

■ Europa

■ Asien

■ Amerika

Automobilindustrie

Maschinen- und
Anlagenbau

Elektro- und
Elektronikindustrie
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Medizintechnik

Luftfahrtindustrie

Land- und
Sonderfahrzeugbau

175
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■ 11 – 100

■ 101 – 500

■ 501 – 2000
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■ < 5 Mio.

■ 5 – 10 Mio.

■ 11 – 100 Mio.

■ > 100 Mio.

10 %

11 %

44 %

35 %

3 %

22 %

34 %

19 %

22 %

Anzahl der Mitarbeiter Umsatz

Zielbranchen

Stammsitz

5 %3 %

70 %

22 %

5

Anzahl der Mitarbeiter Umsatz
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Die befragten Unternehmen repräsentieren die gesam-
te Bandbreite der in der Automobil- und Fertigungs
industrie vertretenen Zulieferunternehmen.

Die Mehrzahl der befragten Unternehmen beliefern die 

Automobilindustrie, knapp die Hälfte den Maschinen- 
und Anlagebau sowie die Elektro- und Elektronikindus-
trie. Der Stammsitz von 70 Prozent der Unternehmen 
ist in Deutschland. 22 Prozent haben ihren Stammsitz 
in anderen europäischen Ländern.

Stammsitz Zielbranchen
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Die Ergebnisse zeigen, dass die Unternehmensgröße 
mit der internationalen Aufstellung korreliert: Je kleiner 
das Unternehmen, desto bedeutender werden die loka-
len Märkte. Dennoch sind Amerika und Asien auch für 

kleinere Unternehmen wichtige Märkte. Gleichzeitig 
sind fast alle Unternehmen mit mehr als 2.000 Mitarbei-
tern Global Player: Sie beliefern alle großen Wirt-
schaftsregionen in gleichem Umfang.

5

95 %

91 %

72 %

67 %

Welche Nationen beliefern Sie?

Asien

Amerika

Deutschland

Europa

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

Welche Nationen beliefern Sie?
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Nach Zahl der Mitarbeiter

> 2000

< 101

101 – 500

501 – 2000

Nach Zahl der Mitarbeiter

■ Europa

■ Deutschland

■ Amerika

■ Asien

91 %

99 %

94 %

95 %

89 %

97 %

77 %

83 %

92 %

96 %

61 %

69 %

42 %

89 %

87 %

48 %
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Die Zulieferunternehmen befinden sich in der Wert-
schöpfungskette in einer komplizierten Situation. Ihnen 
setzten die hohen Kostensteigerungen bei Vormate
rialien, Energie und Personal genauso zu, wie der 
Preisdruck der Abnehmer – ein Druck, der oftmals 
nicht weitergegeben werden kann. Folgerichtig wird 
die Härte des Preiswettbewerbs von mehr als drei 
Viertel aller Befragten als zentrale und dringende Her-
ausforderung empfunden. Der Anteil der Unterneh-

men, die angeben, vom Preiswettbewerb gar nicht 
oder kaum betroffen zu sein, ist verschwindend gering. 
Der Preiswettbewerb ist, unabhängig von der Unter-
nehmensgröße, ein entscheidender Faktor. Dennoch 
sind die kleineren Unternehmen mit einer Mitarbeiter-
zahl von bis zu 100, vor allem dank Spezialisierung 
und starker lokaler Vernetzung mit ihren Kunden,  
etwas weniger von dem über den Preis geführten  
Konkurrenzkampf betroffen.

Zuliefererindustrie – strategische Herausforderungen  
und Lösungsansätze

6.1 Harter Preiswettbewerb

Balkenhöhe 3mm

Zwischen den Gruppen 4mm

Was bedeuten die Farben?

zwischen 0,3mm

Balkenhöhe 5mm
zwischen 4mm

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Unsere Branche und unser Unternehmen stehen im harten Preiswettbewerb 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

121 51 8 2

203 48 3

109 26 31

139 23

20 %

2 %

78 %

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

Unsere Branche und unser Unternehmen stehen im harten Preiswettbewerb

6
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6.2 Konkurrenz aus Niedriglohnländern 

Mit der Internationalisierung der Märkte ist die Konkur-
renz aus Niedriglohnländern in den letzten Jahrzehnten 
kontinuierlich gewachsen. Um den kostengünstigen 
Angeboten aus Asien und Osteuropa begegnen zu 
können, haben Zulieferunternehmen konzentriert an 
der Rationalisierung ihrer Produktions- und Beschaf-
fungsprozesse gearbeitet. Einen umfassenden Wettbe-
werbsschutz bieten diese Strategien jedoch nicht. Des-
halb bleibt die Konkurrenz aus Niedriglohnländern für 
beinahe drei von vier Befragten eine existentielle Be-
drohung. Die Tatsache, dass gleichzeitig 30 Prozent 

der Befragten angeben, vom Wettbewerb mit Anbietern 
aus Niedriglohnländern nicht, oder zumindest nicht 
stark betroffen zu sein, zeigt, dass der Preisdruck nicht 
ausschließlich aus der direkten Auseinandersetzung 
mit diesen Anbietern folgt, sondern in einem signifikan-
ten Maße von den eigenen Kunden weitergegeben 
wird. Auch hier sind es vornehmlich kleinere Anbieter, 
die auf Grund ihrer Spezialisierung, lokaler Präsenz 
und langfristiger Kundenbeziehungen etwas seltener 
als die größeren Unternehmen im direkten Vergleich 
mit Konkurrenten aus den Niedriglohnländern stehen.

Balkenhöhe 3mm

Zwischen den Gruppen 4mm

Was bedeuten die Farben?

zwischen 0,3mm

Balkenhöhe 5mm
zwischen 4mm

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Die Konkurrenz aus Niedriglohnländern ist eine ernsthafte Bedrohung für uns 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

27 %

3 %

28 %

42 % 43

69

39

53

78

115

57

64

49

63

41

43

12

7

2

2

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

Die Konkurrenz aus Niedriglohnländern ist eine ernsthafte Bedrohung für uns 
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Die Kombination aus hohen Qualitätsanforderungen ei-
nerseits und dem zunehmenden Kostendruck anderer-
seits zwingt die Zulieferbranche zu einem Spagat, der 
durch herkömmliche Strategien nicht mehr gemeistert 
werden kann. Ebenso wie der Preisdruck sind auch  
die steigenden Qualitätsstandards ein Trend, der unab-
hängig von Größe und Struktur der Unternehmen die 
Automobil- und Fertigungsindustrie erfasst hat. „Zero 
defect“ ist die inzwischen für die gesamte Branche  
verbindliche Devise. 

Unter diesen Voraussetzungen wird die Sicherung der 
Profitabilität zu einer Aufgabe, der bei weitem nicht alle 
Unternehmen im Markt gewachsen sind. Ein Beleg da-
für ist der unerwartet schnelle Durchgriff der globalen 
Finanzkrise auf die Substanz der Branche.

6.3 Steigende Qualitätsanforderungen der Kunden 

6

Die Qualitätsanforderungen der Kunden steigen stetig 

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Die Qualitätsanforderungen der Kunden steigen stetig 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

22 %

2 %

76 %

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

5,853 mm
89,037 mm

125

199

101

133

49

54

35

26

6

1

3

3

2
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Sowohl die veränderten globalen Rahmenbedingun-
gen, als auch der Kostendruck und die kurzen Modell-
lebenszyklen stellen neue Anforderungen an die Tech-
nologiekompetenz der Zulieferer: Innovationspartner 
der Kunden zu sein, ist heute eine Voraussetzung, um 
im Markt zu bleiben. Dabei sind nach Ansicht von Ex-
perten insbesondere Weiterentwicklungen von Techno-
logien zur Verringerung des Kraftstoffverbrauchs und 
zur Reduzierung bzw. Vermeidung von Emissionen  

sowie die Entwicklung alternativer Antriebe vorrangig. 
Die Förderung von Zukunftstechnologien erfordert 
Ressourcen, die kein Unternehmen alleine aufbringen 
kann – der Innovationsprozess wird zur gemeinsamen 
Aufgabe. Dies wird von den Studienergebnissen bestä-
tigt: 93 Prozent der Befragten spüren den zunehmen-
den Innovationsdruck, der längst nicht nur traditionell 
forschungsintensive Bereiche erfasst hat.

6.4 Zunehmender Innovationsdruck und kürzere Entwicklungs- und Produktionszyklen

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Der Innovationsdruck in der Zulieferindustrie nimmt zu 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

41 %

6 % 1 %

52 %

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

5,853 mm
89,037 mm

76 80 21 5

134 107 12 1

67 64 8

102 55 5

Der Innovationsdruck in der Zulieferindustrie nimmt zu 
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Darüber hinaus stellen die immer kürzeren  Lebenszy-
klen der Produkte nicht nur hohe Anforderungen an die 
technologische Leistungsfähigkeit der Unternehmen. 
Sie zwingen auch zu einer höheren „Taktung“ aller Pro-
duktions- und Managementprozesse.

Die Entwicklungs- und Produktionszyklen werden immer kürzer 

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Die Entwicklungs- und Produktionszyklen werden immer kürzer 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

38 %

7 % 1 %

54 %

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

5,853 mm
89,037 mm

83 75 21 3

146 94 13 1

69 62 8

100 53 7 2

6
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Prozessmanagement wird zunehmend zum zentralen 
Thema der Zulieferer in der Automobil- und Fertigungs-
industrie. Die explodierende Variantenvielfalt, stetig 
kürzer werdende Produktlebenszyklen und rapide ab-
nehmende Time-to-Market und Time-to-Customer ver-

langen neue Antworten auf organisatorischer und struk-
tureller Ebene – was die Befragten mit großer Mehrheit 
erkennen. Folgerichtig sehen mehr als 90 Prozent die 
Optimierung der internen Prozesse als erfolgskritisch 
für die Zukunft ihres Unternehmens an. 

6.5 Optimierung interner und externer Prozesse 

Die Optimierung unserer internen Prozesse ist erfolgskritisch für unser Unternehmen 

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Die Optimierung unserer internen Prozesse ist erfolgskritisch für unser Unternehmen 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

41 %

8 % 1 %

50 %

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

5,853 mm
89,037 mm

81 82 14 5

129 102 22 1

73 57 7 2

87 60 15
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Um die Prozesse und Strukturen den neuen Anforde-
rungen anzupassen, darf sich der Blick jedoch nicht nur 
auf das eigene Unternehmen richten: Eine Vielzahl von 
Untersuchungen aus den letzten Jahren zeigt, dass es 
gerade bei den Schnittstellen zwischen Unternehmen 
erhebliches Optimierungspotenzial gibt – zumal diese 
Schnittstellen durch die immer engere Zusammenar-

beit zahlreicher und komplexer werden. Auch die vorlie-
genden Ergebnisse zeigen, dass die Notwendigkeit 
unternehmensübergreifender Optimierungsansätze voll 
erkannt wird: Knapp 90 Prozent der Befragten bewer-
ten die Optimierung der Prozesse mit Kunden und Lie-
feranten als erfolgskritisch und damit als beinahe ge-
nauso wichtig, wie die Optimierung interner Abläufe.

Die Optimierung unserer externen Prozesse mit Kunden und Lieferanten ist  
erfolgskritisch für unser Unternehmen 

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Die Optimierung unserer externen Prozesse mit Kunden und Lieferanten ist erfolgskritisch für unser Unternehmen 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

49 %

10 % 1 %

40 %

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

5,853 mm
89,037 mm

64 93 20 5

104 122 27 1

50 78 10 1

76 69 17

6
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6.6 Ansätze, um den Herausforderungen zu begegnen 

Die wichtigsten Ansätze, um strategischen Herausforderungen zu begegnen

> 2000
MA

< 101
MA

101 – 500
MA

501 – 2000
MA

Die wichtigsten Ansätze, um strategischen Herausforderungen zu begegnen

87 %

68 %

41 %

25 %

17 %

62 %

Aufbau globaler
Präsenz

Konsequente
Innovations-
führerschaft

Enge Vernetzung und
Prozessoptimierung

mit Kunden

Interne Prozess-
optimierung

Hohe Flexibilität im
Hinblick auf Kunden-

anforderungen

Höchste Qualität
und Termintreue

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

124 4385 6699 69

171

236

113

25

46

43

12

27

42

115 78

173 106

83 53

145

177

83

Höchste Qualität und Termintreue stehen an erster 
Stelle eines Maßnahmenpakets, mit dem die Mehrheit 
der Zulieferunternehmen den Herausforderungen be-
gegnen will. Es folgen Flexibilität hinsichtlich der Kun-
denanforderungen sowie effiziente interne und externe 
Prozesse. Kapitalintensive Themen, wie Innovations-
führerschaft oder globale Präsenz, werden weniger 
häufig genannt. Diese Optionen spielen vor allem für 
große Unternehmen eine wichtige Rolle im Strategie-

mix. Für kleinere mittelständische Unternehmen haben 
sich in den letzten Jahren vor allem Qualität, Termin-
treue und Flexibilität als ein wirkungsvolles Rezept zur 
Abwehr der Wettbewerber aus dem Ausland und zur 
Stabilisierung der Preise erwiesen. Wie nachhaltig  
dieser Schutz ist, lässt sich heute jedoch angesichts 
der hohen Marktdynamik und der weltweiten Rezession 
kaum prognostizieren.
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5,853 mm
89,037 mm

Mit welchen Kunden kommunizieren Sie wie intensiv über eine elektronische Plattform?
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Nutzung erfolgt ... 

■ sehr umfassend

■ für einzelne Prozesse 

■ eher sporadisch 

Prozentualer Anteil 
der Befragten

Im Rahmen der Studie wurde der Nutzungsumfang 
der wichtigsten E-Business-Plattformen analysiert. 
Das Ergebnis: Rund die Hälfte der befragten Zuliefe-
rer kommuniziert mit den Kunden Audi, BMW, Bosch, 
Continental, Daimler, VW und ZF über eine elektro
nische Plattform. Gleichzeitig erfolgt die Kommunika
tion mit diesen Unternehmen auch äußerst intensiv, 
das heißt die E-Business-Plattform wird hier für zahl

reiche Prozesse genutzt. Hinter den Unternehmen mit 
intensiver elektronischer Prozessabwicklung steckt 
häufig die Plattform SupplyOn. 

Die elektronische Kommunikation mit fast allen ande-
ren untersuchten OEMs und Tier 1-Zulieferern findet  
in geringerem Umfang und eher sporadisch statt. 

Nutzungsumfang von Plattformen für die  
elektronische Kommunikation7

Mit welchen Kunden kommunizieren Sie wie intensiv über eine elektronische Plattform?
(Werte entsprechen der Anzahl der Nennungen)
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5,853 mm
89,037 mm

Mit welchen Kunden kommunizieren Sie wie intensiv über eine elektronische Plattform?
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Nutzung erfolgt ... 

■ sehr umfassend

■ für einzelne Prozesse 

■ eher sporadisch 

Prozentualer Anteil 
der Befragten

Insgesamt lässt sich eine positive Korrelation zwischen 
der Verbreitung einer Plattform in der Industrie und der 
Intensität ihrer Nutzung feststellen.
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Während ein großer Anteil der Zulieferer mit unter-
schiedlichsten Kunden wie zum Beispiel Bosch, BMW, 
Continental und ZF über SupplyOn kommuniziert (sie-
he Seite 20/21), spielen andere kommerzielle Plattfor-
men eine eher untergeordnete Rolle. Ihre Verbreitung 
liegt bei maximal zehn Prozent. Dass SupplyOn über 

einen so hohen Verbreitungs- und Nutzungsgrad in der 
Automobil- und Fertigungsindustrie verfügt, liegt vor 
allem darin begründet, dass diese Plattform aus der  
Industrie heraus und mit einem klaren Branchenfokus 
gegründet wurde.

7

Nutzung anderer kommerzieller Plattformen

10 %

9 %

4 %

3 %

3 %

Nutzung von OEM- und kommerziellen Plattformen

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

Pool4Tool

Crossgate

GXS

Sourcing  Parts

Newtron
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Auch im Hinblick auf Netzwerkeffekte, und damit auch 
Synergien bei der Nutzung von Plattformen, schneiden 
die meisten kommerziellen Anbieter nicht gut ab. Der 
Großteil der Anwender nutzt die Plattformen mit nur  
einem und nur in Ausnahmefällen mit mehr als zwei 
Kunden. Lediglich SupplyOn kann auf eine signifikante  

Anzahl von Anwendern verweisen, die die Plattform  
mit einer größeren Anzahl von Kunden nutzen. Unter 
den Plattformen, über die mit mindestens drei Kunden 
kommuniziert wird, hat SupplyOn einen Anteil von  
81 Prozent. 

■ Pool4Tool  

■ GXS

■ Crossgate

■ Sourcing Parts

■ Newtron

■ SupplyOn  

■ 1 Kunde

■ 2 Kunden

■ 3 Kunden

■ 4 Kunden 

■ 5 Kunden  

■ > 5 Kunden

1 %1 % 3 %

8 %

6 %

81 %

Crossgate

GXS

Newtron

Pool4Tool

Sourcing Parts

SupplyOn

22 22 8 1 6 2

24 16 3 4 3 2

245 138 85 35 33 30

16 3 3 3

21 21

15 5 111

Anzahl der Kunden, die über eine bestimmte kommerzielle Plattform erreicht wird

Anteil bei Zulieferern, die eine kommerzielle  
Plattform mit mindestens 3 Kunden einsetzen
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In den letzten Jahren konnte sich Continental als einer 
der führenden Systemlieferanten erfolgreich im Welt-
markt behaupten. Daran hat der strategisch und inter-
national ausgerichtete Einkauf unseres Unternehmens 
einen wesentlichen Anteil. Unsere Vision ist die nach-
haltige Realisierung von Einsparpotenzialen sowohl im 
Sinne unseres Unternehmens als auch unserer Liefe-
ranten und gleichzeitig die gemeinsame Umsetzung 
einer Null-Fehler-Strategie. Dabei blicken wir auf die 
Produktqualität genauso wie auf die Qualität unserer 
Prozesse. 

Die Rahmenbedingungen für die Umsetzung unserer 
Ziele sind in den letzten Jahren nicht einfacher gewor-
den, denn die steigenden Anforderungen an System
lieferanten beeinflussen auch die Kooperationen in der 
Supply Chain. Wie tief greifend diese Veränderungen 
sind, zeigen die Ergebnisse der vorliegenden Studie: 
Die Mehrheit der Zulieferunternehmen spürt den zu-
nehmenden Preisdruck, die globale Konkurrenz sowie 
steigende Qualitäts- und Innovationsanforderungen. 

Wie kann Continental vor diesem Hintergrund seine  
Vision gemeinsam mit seinen Lieferanten verwirkli-
chen? Die Lösung liegt wesentlich in unserer Einkaufs-
strategie. Sie beruht auf der frühen Einbeziehung unse-
rer Lieferanten in Entwicklungsprozesse, konsequenten 
Qualitätssicherungsmaßnahmen, aktiver Lieferanten-

entwicklung, Optimierung des Lieferantenportfolios 
und der Verbesserung der Effektivität in der Supply 
Chain. 

Der Einsatz elektronischer Kollaborationsplattformen 
spielt dabei eine zentrale Rolle. Wichtig ist dabei die 
durchgängige Unterstützung aller Geschäftsprozesse, 
angefangen beim Anfrageprozess und endend bei der 
Qualitätssicherung. Diese Einsicht hat uns vor acht 
Jahren veranlasst, gemeinsam mit anderen Automobil-
zulieferern die Kollaborationsplattform SupplyOn zu 
gründen. Dabei waren wir uns sicher, dass es nur mit 
einer unternehmensübergreifenden Plattform möglich 
ist, die Potenziale elektronischer Prozesse zum Vorteil 
von Kunden und Lieferanten optimal auszuschöpfen. 

Unsere Einschätzung hat sich als richtig erwiesen. Die 
Ergebnisse der Studie demonstrieren dies auf zweifa-
che Weise. Sie zeigen, dass die überwiegende Mehr-
heit der Zulieferer in der elektronischen Prozessab-
wicklung einen klaren Mehrwert sieht. Sie belegen aber 
auch, dass insbesondere fehlende Standards und die 
Vielzahl der Plattformen die Effizienzgewinne in einem 
hohen Maße wieder zunichte machen. Deshalb sind die 
Erkenntnisse auch ein Aufruf zum Handeln: Die Auto-
mobil- und Fertigungsindustrie ist gehalten, sich auf 
verbindliche Standards für E-Business zu einigen – im 
Sinne der gesamten Zulieferbranche.

Günter Fella  
Senior Vice President  
Purchasing Automotive,  
Continental  
Automotive GmbH 

8 Die Zukunft des  
Einkaufs ist digital
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Als international führendes Technologieunternehmen 
wissen wir, dass Innovationen ein Garant für die Zukunft 
sind. Dieser Strategie ist Bosch seit mehr als hundert-
zwanzig Jahren treu. Doch die Bedingungen für Inno-
vationen haben sich in den letzten Jahrzehnten drama-
tisch verändert. Die Globalisierung und damit auch der 
sich verschärfende Wettbewerb stellen gerade an die 
Innovationsfähigkeit der Unternehmen aus westlichen 
Hochlohnländern hohe Anforderungen. Auch die Kun-
denerwartungen haben sich gewandelt: Einerseits sind 
die Anforderungen an die Qualität der Produkte enorm 
gestiegen, andererseits verkürzen sich die Produktle-
benszyklen. Gerade die Automobilbranche bietet dafür 
ein exzellentes Exempel: Der Produktlebenszyklus ei-
nes Modells ist in vielen Fällen nur noch halb so lang 
wie vor zwanzig Jahren. 

Die Unternehmen müssen deshalb in immer schnelle-
ren Zyklen Innovationen erzeugen – und das unter  
höherem Kostendruck. Im Alleingang kann dieses hohe 
Innovationstempo kaum ein Unternehmen durchhalten. 
Enge und intensive Zusammenarbeit mit den Produk-
tions- und Entwicklungspartnern ist eine Voraussetzung 
für die Unternehmen in der Automobilindustrie, um im 

Markt zu bestehen. Für Bosch hat die konsequente 
Integration und Entwicklung seiner Zulieferer vor die-
sem Hintergrund eine strategische Bedeutung.  

Die Ergebnisse der vorliegenden Studie des Wirt-
schaftsverbandes Stahl- und Metallverarbeitung und der 
SupplyOn AG zeigen, dass sich die gesamte Automo-
bil- und Fertigungsindustrie – von Zehn-Mann-Unter-
nehmen über traditionsreiche mittelständische Betriebe 
bis hin zu Weltkonzernen – mit ähnlichen Herausforder
ungen konfrontiert sieht: Mit einem rapide zunehmen-
den Qualitäts-, Preis- und Innovationsdruck sowie einer 
klaren Notwendigkeit zur Optimierung interner und  
unternehmensübergreifender Prozesse.  

Sie zeigen auch, dass die zunehmend engen und kom-
plexen Transaktionsprozesse innerhalb eines Wert-
schöpfungsnetzwerks unbedingt eine stabile und stan-
dardisierte technologische Infrastruktur erfordern. Diese 
Infrastruktur ist Basis für eine partnerschaftliche Zu-
sammenarbeit – und damit  eine wesentliche Voraus-
setzung, um auch in den nächsten Jahren die Rolle  
der deutschen Industrie als Innovationsführer zu ver
teidigen. 

Dr. Rudolf Colm  
Geschäftsführer,
Robert Bosch GmbH

9Partnerschaft als Basis  
für Innovationen
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Im Hinblick auf den Grad der elektronischen Abwick-
lung unternehmensübergreifender Prozesse ergeben 
sich deutliche Unterschiede. Die Studienergebnisse 
zeigen, dass insbesondere bei Lieferabrufen sowie bei 
Angebots- und Reklamationsprozessen die Abwicklung 
über E-Business-Plattformen bereits heute Standard 

ist. Am anderen Ende des Spektrums rangieren die 
Projektplanung, das Vorschlagswesen und der Kon-
zeptwettbewerb. Aber auch moderne Dispositionsme-
thoden wie VMI oder Kanban bleiben als elektronische 
Prozesse noch die Ausnahme. 

Anteil digitaler Prozesse stark steigend 

10.1 Prozessabwicklung über E-Business-Plattformen heute

10

E-Business-Prozesse heute

78 %

56 %

49 %

36 %

30 %

25 %

25 %

17 %

16 %

15 %

14 %

4 %

3 %

E-Business-Prozesse heute

Konzeptwettbewerb

Vorschlagswesen

Projektplanung

Kanban

Vendor Managed Inventory

Maßnahmenverfolgung

Qualitätsvorausplanung (APQP)

Änderungsmanagement

Finanzprozesse (Rechnung/Gutschrift)

Erstmusterprüfberichte

Reklamationsprozess

Angebotsprozess/Online-Auktionen

Lieferabruf
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Im Mittelfeld variiert der Grad der Digitalisierung von 
Abläufen stark in Abhängigkeit von der Unternehmens-
größe. So sind etwa die Qualitätsvorausplanung oder 
die Abwicklung von Finanzprozessen bei Zulieferern 
mit mehr als 2000 Mitarbeitern relativ häufig digitali-

siert, während die kleineren Unternehmen einen deut-
lichen Nachholbedarf aufweisen – ein ähnliches Bild 
ergibt sich auch bei modernen Dispositionsmethoden 
und dem Änderungsmanagement. 

■ Kategorie1 

■ Kategorie2 

■ Kategorie3

■ Kategorie4

> 2000 Mitarbeiter 11-100 Mitarbeiter

65 % 47 %Angebotsprozess/
Online-Auktionen

Angebotsprozess/
Online-Auktionen

70 % 84 %LieferabrufLieferabruf

Vendor Managed
Inventory

Vendor Managed
Inventory 22 % 10 %

18 % 12 %KanbanKanban

Finanzprozesse
(Rechnung/Gutschrift)

Finanzprozesse
(Rechnung/Gutschrift) 40 % 29 %

52 % 35 %ReklamationsprozessReklamationsprozess

17 % 11 %MaßnahmenverfolgungMaßnahmenverfolgung

34 % 15 %

15 %

Qualitätstsvoraus-
planung (APQP)

Qualitätstsvorausplanung
(APQP)

22 % 7 %ProjektplanungProjektplanung

7 % 1 %KonzeptwettbewerbKonzeptwettbewerb

5 % 2 %VorschlagswesenVorschlagswesen

27 % ÄnderungsmanagementÄnderungsmanagement

35 % 26 %ErstmusterprüfberichteErstmusterprüfberichte
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Ein großer Teil der Studienteilnehmer plädiert dafür, 
Lieferabrufe, Reklamationen, Erstmusterprüfberichte, 
Finanzprozesse sowie das Änderungsmanagement 
elektronisch abzuwickeln.1 Die Ergebnisse zeigen deut-
lich, dass sich insbesondere strukturierte Prozesse, bei 

denen Daten verwendet werden, die bereits in internen 
Systemen vorliegen, und die sich durch eine hohe 
Transaktionshäufigkeit auszeichnen, optimal für eine 
Abwicklung über eine E-Bussiness-Plattform eignen. 

10.2 Prozessabwicklung über E-Business-Plattformen in der Zukunft

Welche Prozesse sollen in Zukunft über E-Business-Plattformen abgewickelt werden?

■ ja, auf jeden Fall 

■ eventuell 

■ nein, auf keinen Fall 

Angebotsprozess/
Online-Auktionen 151 274 141

Lieferabruf 395 166 49

Vendor Managed
Inventory 91 182 95

Kanban 88 204 103

Finanzprozesse
(Rechnung/Gutschrift) 197 230 101

Reklamationsprozess 228 273 103

Maßnahmenverfolgung 139 278 115

Qualitätstsvorausplanung
(APQP) 144 262 110

Projektplanung 100 290 110

Konzeptwettbewerb 26 178 169

Vorschlagswesen 37 223 147

Änderungsmanagement 174 286 82

Erstmusterprüfberichte 224 265 83

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

E-Business-Prozesse in der Zukunft

10

1) Befragte, die angegeben haben, bestimmte Prozesse nicht beurteilen zu können, sind in der Statistik nicht erfasst.
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Insgesamt setzt sich der Digitalisierungstrend der letz-
ten Jahre fort: Im Rückblick auf die letzten drei Jahre 
konstatieren 84 Prozent der befragten Zulieferer einen 
teilweise stark gestiegenen Anteil digitaler Abläufe  
am gesamten Prozessvolumen. Für die nächsten drei 

Jahre rechnen 86 Prozent mit einem Fortschreiten die-
ses Trends. Die Anzahl der Unternehmen, die eine 
rückläufige Digitalisierung konstatieren oder prognosti-
zieren, ist verschwindend gering.

In welchem Umfang hat sich die Nutzung  
der elektronischen Plattformen in den letzten  
drei Jahren verändert? 

In welchem Umfang wird sich die Nutzung d�er  
elektronischenPlattformen aus Ihrer Sicht in �den  
nächsten drei Jahren verändern? 

5,853 mm
89,037 mm 5,853 mm

89,037 mm

In welchem Umfang hat sich die Nutzung 
der elektronischen Plattformen in den letzten 
drei Jahren verändert? 

Der Anteil elektronischer Prozesse …

■  … ist geringer geworden

■  … ist konstant geblieben

■ … ist gestiegen

■ … ist stark gestiegen

Der Anteil elektronischer Prozesse …

■  … wird geringer 

■ … bleibt konstant

■ … wird steigen

■ … wird stark steigen

22 %

2 %

14 %

62 %

In welchem Umfang wird sich die Nutzung
der elektronischen Plattformen aus Ihrer Sicht 
in den nächsten drei Jahren verändern? 

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

20 %

3 %
11 %

66 %

5,853 mm
89,037 mm 5,853 mm

89,037 mm

In welchem Umfang hat sich die Nutzung 
der elektronischen Plattformen in den letzten 
drei Jahren verändert? 

Der Anteil elektronischer Prozesse …

■  … ist geringer geworden

■  … ist konstant geblieben

■ … ist gestiegen

■ … ist stark gestiegen

Der Anteil elektronischer Prozesse …

■  … wird geringer 

■ … bleibt konstant

■ … wird steigen

■ … wird stark steigen

22 %

2 %

14 %

62 %

In welchem Umfang wird sich die Nutzung
der elektronischen Plattformen aus Ihrer Sicht 
in den nächsten drei Jahren verändern? 

1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

20 %

3 %
11 %

66 %
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Der schnellere Zugriff auf relevante Daten ist eine zen-
trale Stärke der elektronischen Prozessabwicklung, 
wie rund 70 Prozent der befragten Zulieferer bestäti-
gen. Daneben sehen die Befragten vor allem in der  
Aktualität der Daten einen signifikanten Nutzen. Mehr 
als 50 Prozent der Zulieferer gelingt es, manuelle Ab-
läufe zu vermeiden und Medienbrüche zu eliminieren. 

Diese Vorteile führen jedoch offensichtlich nicht im  
selben Maße zu Kosteneinsparungen und zu einer  
höheren Prozesssicherheit und -qualität. Der Grund 
hierfür ist wohl, dass die positiven Effekte durch feh-
lende Standards und Schnittstellen sowie eine inkon-
sistente und oft nur sporadische Nutzung geschmälert 
werden.

10.3 Digitale Prozesse auf dem Prüfstand

E-Business-Prozesse im TestE-Business-Prozesse im Test

Wir können schneller auf alle
relevanten Daten zugreifen

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4
1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

233 286 141 79

Manuelle Abläufe und Medienbrüche
werden vermieden 88 294 231 126

Die Prozesssicherheit und -qualität mit
Kunden ist gestiegen 61 277 275 126

Die Kundenbindung hat sich verbessert 60 219 266 194

Die Aktualität der Daten konnte erhöht werden 160 346 149 84

Insgesamt können wir durch die elektronische
Kommunikation mit Kunden Kosten einsparen 51 206 268 214

■ 1   ■ 2   ■ 3   ■ 4

1 = volle Zustimmung   4 = keine Zustimmung 

1 = volle Zustimmung   4 = keine Zustimmung 

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

49 140 242 308

■ 1   ■ 2   ■ 3   ■ 4

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

10
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Insgesamt plädieren die Zulieferer klar für die weitere 
Nutzung der Plattformen: Lediglich 6,5 Prozent der  
Befragten betrachten die elektronischen Plattformen 
grundsätzlich als nutzlos. Allerdings ist hier die Skepsis 
bei kleineren Zulieferern deutlich höher: Rund 15 Pro-

zent der Unternehmen mit höchstens 10 Mitarbeitern, 
sehen in der elektronischen Kommunikation keinen 
Sinn. Bei Unternehmen mit höchsten 100 Mitarbeitern 
liegt der Wert bei 9,5 Prozent.

In der elektronischen Kommunikation mit  
unseren Kunden sehe ich keinen Sinn

E-Business-Prozesse im Test

Wir können schneller auf alle
relevanten Daten zugreifen

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4
1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

233 286 141 79

Manuelle Abläufe und Medienbrüche
werden vermieden 88 294 231 126

Die Prozesssicherheit und -qualität mit
Kunden ist gestiegen 61 277 275 126

Die Kundenbindung hat sich verbessert 60 219 266 194

Die Aktualität der Daten konnte erhöht werden 160 346 149 84

Insgesamt können wir durch die elektronische
Kommunikation mit Kunden Kosten einsparen 51 206 268 214

■ 1   ■ 2   ■ 3   ■ 4

1 = volle Zustimmung   4 = keine Zustimmung 

1 = volle Zustimmung   4 = keine Zustimmung 

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %

49 140 242 308

■ 1   ■ 2   ■ 3   ■ 4

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %
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Im letzten Quartal 2008 hat sich die Welt für unsere In-
dustrie – insbesondere die Automobilindustrie – radikal 
und mit atemberaubender Geschwindigkeit verändert. 
Die Aufträge sind über Nacht eingebrochen; die Finan-
zierungskosten der Unternehmen sind exorbitant ge-
stiegen; Kredite sind kaum noch zu erhalten; es drohen 
immer mehr Pleiten, die wegen der engen Verflechtun-
gen Dominoeffekte in den Supply Chains auslösen. In 
Zeiten des Booms und in wachsenden Märkten bestens 
funktionierende Supply Chains sind heute falsch justiert 
und bis zum Zerreißen gespannt.

Was ist in dem derzeitigen Marktumfeld zu tun? Zwei-
fellos bedarf es schmerzhafter  Kurskorrekturen. So 
sind in der Automobilindustrie und großen Teilen der 
Fertigungsindustrie harte Schnitte im Sinne einer An-
passung der überdimensionierten Kapazitäten an die 
geringere Nachfrage unabdingbar. Die Kosten müssen 
nachhaltig gesenkt und variabilisiert werden. Mit dem 
knappen und teuren Kapital muss in der gesamten 
Wertschöpfungskette intelligenter und sparsamer als in 
Boomzeiten umgegangen werden. OEMs und First-
Tier-Suppliers müssen ein Auge auf die Ausfallrisiken in 
der Supply Chain haben und in der Lage sein, schnell 
gegenzusteuern, wenn wichtige Lieferanten auszufal-
len drohen. Über allen Sparbemühungen darf die Ent-
wicklungsarbeit nicht vernachlässigt werden, würden 
sich OEMs und Zulieferer doch ansonsten um ihre Zu-
kunftschancen bringen. Erfolgsfaktor Nummer eins in 
dem derzeitigen Umfeld ist also der Spagat zwischen 
intelligentem Sparen und gezieltem Investieren. 

In dieser Gemengelage bedarf es auch nachhaltiger 
Veränderungen bei den internen und bei den unterneh-
mensübergreifenden Prozessen. Zunächst geht es um 
mehr Transparenz, sodann um mehr Flexibilität, denn 
eine Produktionsplanung ist in einem Umfeld, in dem 
die OEMs Fünf-Tages-Produktionsprogramme, besten-
falls Monatsvorschauen geben, nicht mehr möglich. Die 
internen Prozesse müssen sich daher am Modell der 
atmenden Fabrik ausrichten. Darüber hinaus zwingt die 
Krise zu mehr unternehmensübergreifender Zusam-
menarbeit: horizontal auch mit Wettberbern und vertikal 
mit sorgfältig ausgewählten starken Zulieferern. Projek-
te und Produktionspläne müssen in der Supply Chain 
mit den Partnern eng abgestimmt werden. Es darf nicht 
sein, dass am Ende der Supply Chain die Marktnach-
frage bereits eingebrochen ist, während die vorgelager-
ten Stufen noch mit voller Kraft voraus auf den Eisberg 
zusteuern. Es muss ein System zum Monitoring auch 
der finanziellen Stabilität der Partner in der Supply 
Chain entwickelt werden. Ein umfassendes Netzwerk-
management wird so zum unverzichtbaren Stellhebel, 
der die Supply Chains vor dem Zerreißen bewahrt.

Netzwerkmanagement bedarf einer stabilen und stan-
dardisierten technologischen Infrastruktur mit digitalen 
Prozessen. Die Notwendigkeit, in der Krise enger zu-
sammenzurücken, führt dazu, dass E-Business-Platt-
formen zu Kollaborationsplattformen, die ihrem Namen 
alle Ehre machen, mutieren. Wer hier heute entschlos-
sen mitgeht, der wird sich schnell in die sich neu formie-
renden Wertschöpfungsnetzwerke einklicken können. 

Prof. Dr. Robert Fieten  
Management-Forschungs-Team

11 Auch in der Krise müssen  
Supply Chains nicht reißen! 
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Wenige Unternehmensfunktionen haben in den letzten 
Jahren so viele Veränderungen durchlaufen wie Ein-
kauf und Logistik. Der vielleicht wichtigste Trend, den 
wir heute beobachten können, ist das Abflauen der ein-
seitigen Fokussierung auf die operativen Prozesse. 
Einkauf und Logistik brauchen eine strategische Pers-
pektive: Globalen Herausforderungen kann man nicht 
auf operativer Ebene begegnen. Inzwischen sieht man 
immer deutlicher, welche Abläufe für ein langfristig er-
folgreiches Supply Chain Management in einem sich 
ständig ändernden, wettbewerbsintensiven Umfeld 
wichtig sind. 

Es ist unbestreitbar, dass Einkauf und Logistik einen 
Beitrag zum Gesamterfolg der Organisation leisten und 
auch leisten müssen:

Einkauf und Logistik müssen – erstens – Werte schaf-
fen: Ihre Funktion geht weit über das klassische „Cost 
Cutting“ hinaus. Umfassende Transparenz aller Trans-
aktionsprozesse und eine enge Zusammenarbeit mit 
anderen Funktionsbereichen sind die Voraussetzung 
für Wertsteigerungen und Innovation. 

Supply Chain Management braucht – zweitens –  eine 
bessere Positionierung in der Organisation: Der Lei-
ter dieser für die Unternehmensentwicklung zentralen 
Funktion gehört an den Vorstandstisch. Nur diese  
Positionierung schafft den notwendigen Rahmen,  
um die anspruchsvollen Aufgaben der Zukunft zu er-
füllen.

Einkauf und Logistik müssen – drittens – ihre Rolle neu 
definieren: Der Einkauf verantwortet  bis zu 75 Prozent 
der externen Wertschöpfung. In dieser Funktion sind 
Einkäufer und Logistiker vor allem Beziehungsmanager 
mit der Schlüsselaufgabe, Lieferantenbeziehungen so 
zu entwickeln, dass Innovations- und Rationalisierungs-
potenziale, die in der Wertschöpfungskette schlum-
mern, zum Nutzen beider Seiten gehoben werden. 

Gerade in der dynamischen Automobilindustrie hat die 
Neuausrichtung der Bereiche Einkauf und Logistik weit 
reichende Konsequenzen für die E-Business-Plattfor-
men, die heute die technologische Basis des Supply 
Chain Managements bilden. Denn sie müssen der 
wachsenden Komplexität und Intensität der Lieferan-
tenbeziehungen angepasst werden. Die Abdeckung 
möglichst vieler Prozesse, hohe Flexibilität und Skalier-
barkeit, State-of-the-Art-Technologie sowie die Umset-
zung branchenspezifischer Best Practices werden über 
den Erfolg und die Zukunftsfähigkeit von E-Business-
Plattformen entscheiden. 

Dass es nur wenige Anbieter gibt, die diesen Anforde-
rungen genügen können, ist offensichtlich. Es kann auch 
nicht zu den zentralen Aufgaben der Unternehmen ge-
hören, solche Plattformen im Alleingang zu entwickeln. 
In den nächsten Jahren werden wir deshalb im E-Busi-
ness eine ähnliche Entwicklung wie beispielsweise im 
ERP-Bereich sehen. Für die Beantwortung der Frage, 
welche Systeme sich zukünftig durchsetzen werden, 
liefert die vorliegende Studie wertvolle Anregungen.  

Prof. Dr. Christopher Jahns  
Rektor, EBS und Executive Director,  
Supply Chain Management Institute

Sven T. Marlinghaus  
Partner und Managing Director,  
BrainNet Supply Management Group AG

12Die Strategiewende – Neue Prioritäten  
in Einkauf und Logistik
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Die Vielzahl der existierenden Plattformen macht die 
Vorteile der elektronischen Prozessabwicklung zunich-
te – so sehen es fast 80 Prozent der Befragten. Das 
wird vor allem damit begründet, dass die Vielzahl der 
Plattformen einen hohen Administrations- und Schu-
lungsaufwand sowie Kosten durch unterschiedliche 
Prozessabläufe verursacht. Hinzu kommen häufig in-
kompatible Daten, die den Prozessablauf erschweren.

Dies ist besonders prekär, denn gerade in schnell ver-
fügbaren, validen und aktuellen Daten sehen die Zu
lieferer den wesentlichen Nutzen der E-Business-Platt

formen. Die Notwendigkeit zum Aufbau einer für die 
gesamte Automobil- und Fertigungsindustrie einheit
liche E-Business-Infrastruktur liegt damit auf der Hand: 
Die digitale Prozessabwicklung ist heute nicht nur  
ein wesentliches Instrument zur Optimierung von unter-
nehmensübergreifenden Abläufen, viele Prozesse sind 
heute ohne E-Business-Plattformen de facto nicht mehr 
steuerbar. Beispiele aus anderen Bereichen – etwa aus 
dem ERP- oder Controlling-Umfeld – zeigen, dass erst 
mit der Etablierung von für den gesamten Markt ver-
bindlichen Standards die Vorteile von allen Beteiligten 
voll ausgeschöpft werden können.

13

Die Vielzahl der existierenden Plattformen macht die  
Vorteile der elektronischen Prozessabwicklung zunichte 

Nachteile mangelnder Standardisierung

Die Vielzahl der existierenden Plattformen macht die 
Vorteile der elektronischen Prozessabwicklung zunichte 

■ 1

■ 2

■ 3

■ 4
1 = volle Zustimmung 
4 = keine Zustimmung 

340 234 129 36

■ 1   ■ 2   ■ 3   ■ 4

1 = volle Zustimmung   4 = keine Zustimmung 

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %
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Die wichtigsten Probleme für ein Unternehmen, das zahlreiche  
unterschiedliche Plattformen in der Kundenkommunikation nutzen muss

86 %

75 %

74 %

73 %

Die wichtigsten Problemen für ein Unternehmen, das zahlreiche unterschiedliche
Plattformen in der Kundenkommunikation nutzen muss

Administrations-
aufwand

Mangelnde
Kompatibilität

der Daten

Schulungsaufwand

Höhere Prozesskosten
durch unterschiedliche

Prozessabläufe

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %
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Die weiter oben gezogene Schlussfolgerung, dass der 
Nutzen von E-Business-Plattformen vor allem durch 
externe Faktoren reduziert wird, erfährt eine Bestäti-
gung beim Blick auf die Anforderungen der Zulieferer 
an die weitere Entwicklung der Plattformen: 88 Prozent 
der Zulieferer fordern unternehmensübergreifende 
Standards für die elektronische Kommunikation. Noch 
deutlicher ausgeprägt ist der Wunsch, nicht nur nach 
einheitlichen Standards, sondern über eine Platt‑ 
form mit möglichst vielen Kunden zu kommunizieren:  
90 Prozent gehören zu den Befürwortern dieser For
derung.

Serviceleistungen, wie eine rund um die Uhr verfügbare 
Hotline in Landessprache sowie ein umfassendes 
Schulungsangebot, werden von den Zulieferern als 
sehr wichtig eingestuft. Dies sind Leistungen, denen 
bei der Entscheidung für eine bestimmte Plattform oft 
wenig Bedeutung beigemessen wird, die für einen er-
folgreichen Einsatz jedoch essenziell sind.

Weitere wesentliche Kriterien sind die Unterstützung 
branchenspezifischer Prozesse (wichtig oder sehr wich-
tig für 95 Prozent der Befragten) sowie die Verfügbar-

keit von Schnittstellen zu internen Systemen (mehr als 
90 Prozent der Befragten).

Auch die vollständige Prozessabdeckung ist eine zent-
rale Forderung der Anwender, was mit Blick auf die wei-
ter oben dargestellte fragmentarische Nutzung der 
meisten im Markt verfügbaren Plattformen deutlichen 
Handlungsbedarf signalisiert.

Bewertung kommerzieller Anbieter
Vor dem Hintergrund dieser allgemeinen Forderungen 
wurden die Studienteilnehmer gebeten, die kommerzi-
ellen Plattformen zu bewerten. Zu den Bewertungs
kriterien zählten:
- Benutzerfreundlichkeit
- Verfügbarkeit
- Hotline
- Verbreitung in der Industrie
- Prozessabdeckung
- Schulungsangebot 

Dabei erhielt die in der Industrie am stärksten verbrei
tete Plattform von SupplyOn in allen Punkten die beste 
Wertung. 

14 E-Business-Plattformen: strategische Anforderungen  
und Bewertung kommerzieller Anbieter
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Anforderungen an E-Business-PlattformenAnforderungen an E-Business-Plattformen

Es sollten möglichst viele Prozesse
elektronisch abgewickelt werden

Es sollte verbindliche unternehmens-
übergreifende Standards geben

Es sollte möglich sein, mit vielen Kunden über eine
einheitliche, standardisierte Plattform zu kommunizieren

Die Lösung sollte einfach zu bedienen sein

Es sollte Schnittstellen zu internen Systemen geben

Die vollständige Prozessabdeckung mit
meinem Kunden sollte sichergestellt sein

Es sollte eine Hotline in Landessprache geben,
die rund um die Uhr verfügbar ist

Die spezifischen Prozesse in meiner
Branche sollten unterstützt werden

Es sollte ein umfassendes Schulungsangebot geben

107 325 216 91

352 299 62 26

213 318 159 49

408 252 62

307 342 70 20

342 304 76 17

17

638 91 64

405 258 2749

455 205 2455

■ 1   ■ 2   ■ 3   ■ 4

1 = volle Zustimmung   4 = keine Zustimmung 

10 % 20 % 30 % 40 % 60 % 80 %70 % 90 % 100 %0 % 50 %
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Der Trend in der Automobil- und Fertigungsindustrie, 
Prozesse unternehmensübergreifend elektronisch ab-
zuwickeln, setzt sich fort. Dieser Trend wird vom Gros 
der Zulieferer begrüßt, die in der elektronischen Pro-
zessabwicklung eindeutige Vorteile sehen. Dabei ist die 
Digitalisierung unterschiedlich weit fortgeschritten: Bei 
zentralen Prozessen im Supply Chain Management ist 
mittelfristig mit einer kompletten Digitalisierung zu rech-
nen – hier profitieren die Unternehmen bereits heute 
von Netzwerkeffekten und etablierten Prozessstan-
dards. Komplexere Prozesse, etwa moderne Dispo
sitionsmethoden – erfordern dagegen auch relativ weit 
reichende organisatorische Anpassungen sowohl in-
nerhalb der einzelnen Kunden- und Lieferantenunter-
nehmen als auch in der Kommunikation zwischen den 
Partnern. Erst wenn diese Voraussetzungen geschaf-
fen sind, kann der Einsatz digitaler Lösungen einen  
signifikanten Mehrwert erbringen. Der Trend zu einer 
stärkeren Nutzung ist allerdings heute schon klar er-
kennbar.    

Die Zulieferer betrachten E-Business-Plattformen für 
die Kommunikation mit Kunden als unverzichtbar. Ist 

der Zulieferer jedoch zum Einsatz zahlreicher Plattfor-
men für die Kommunikation mit seinen Kunden ge-
zwungen, mindern einige Faktoren die Vorteile: hoher 
Administrationsaufwand, inkompatible Daten und ein 
hoher Schulungsaufwand sind in der Regel unvermeid-
bar – verursacht durch fehlende Standards und die 
große Vielfalt der Plattformen. Diese Erkenntnisse sind 
ein Aufruf zum Handeln – die Automobil- und Ferti-
gungsindustrie ist gehalten, sich auf verbindliche Stan-
dards für E-Business zu einigen.

Die Zulieferer haben ihre Anforderungen an E-Busi-
ness-Plattformen klar kommuniziert: Sie wünschen sich 
unternehmensübergreifende Standards für die elektro-
nische Kommunikation und möchten über eine Platt-
form mit möglichst vielen Kunden kollaborieren. Diesen 
Anforderungen gilt es zu entsprechen. Ziel ist es, die 
Weiterentwicklung von E-Business-Plattformen voran-
zutreiben und damit die Effizienz in der Lieferkette der 
Automobil- und Fertigungsindustrie immer weiter zu  
erhöhen.

Potenziale für die Weiterentwicklung von  
E-Business-Plattformen: Fazit und Ausblick15
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