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IM INTERVIEW

[Zwei starke Partner ft den

Einkauf im Mittelstand

mit Benjamin Fritz, Director Sales bei Onventis
und Andree Siever, Senior Manager bei Metroplan

Der Source-to-Pay LBungsanbieter Onventis und die Einkaufsoptimierer von Metro-
plan haben 2018 eine Partnerschaft geschlossen, um den Mittelstand in Sachen digitaler
Transformation noch besser unterstfzen zu kAnen. Im Gesprth stellen beide Partner
klar, warum fB EinkOfer kein Weg an der Digitalisierung vorbeiffirt, welche Hiden es

hier fden deutschen Mittelstand gibt und weshalb sich E-Procurement-LEungen auch

fur kleinere und mittlere Unternehmen definitiv lohnen.

Gehen wir drei Jahre zurick: Was war der Anlass
fur die Partnerschaft zwischen dem Einkaufsberater
Metroplan und Onventis als Anbieter fur Source-to-Pay
Losungen?

Benjamin Fritz: Als ein Ziel fur die nachste Phase der
Onventis Unternehmensentwicklung haben wir uns das
Wachstum Uber Vertriebspartner gesetzt. Metroplan
ist eines der fihrenden Beratungsunternehmen fir den
Mittelstand, u.a. fir die Prozessoptimierung und Digi-
talisierung in den Bereichen Einkauf und Beschaffung.
Wir kannten uns bereits von diversen Fachkongressen
und gingen dann in den direkten Austausch. Relativ
schnell folgten im Pilot erste E-Procurement-Projekte.
Entscheidend war fir uns schlussendlich die weitrei-
chende Expertise in Beratung, Konzeption, Optimie-
rung und Effizienzsteigerung fiir die gesamte Supply
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Chain. Daruber hinaus passt der Standort Hamburg
geographisch perfekt, um unsere Vertriebsstruktur im
Norden Deutschlands bestmoglich zu unterstitzen.

Andree Siever: Mit Einzug der Digitalisierung in mitt-
lere und auch kleinere mittelstandische Unterneh-
men hat die Prozessoptimierung durch automatisier-
te Beschaffungsvorgange immer mehr an Bedeutung
gewonnen. Daraus resultieren auch die wachsenden
Handlungsempfehlungen an unsere Kunden fir die
Einfihrung von E-Procurement Ldsungen sowie fur
eine automatisierte Rechnungsverarbeitung und -pri-
fung. Durch die Begleitung vieler Ausschreibungen
unserer Kunden fir professionelle Lésungen hat uns
Onventis sowohl im End-to-End-Angebot der Modu-
le sowie im Preis-Leistungs-Verhaltnis immer wieder
Uberzeugt. Besonders gut geféllt uns auf3erdem das
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sehr strukturierte Projektmanagement in der Imple-
mentierungsphase.

Stichwort Zusammenarbeit: Wie darf sich ein poten-
zieller Kunde Eure Arbeitsteilung vorstellen?

Benjamin Fritz: Die Zusammenarbeit haben wir maxi-
mal einfach und transparent gestaltet: Onventis ist der
Vertragspartner fur den Erwerb der Lizenzen sowie fur
den professionellen Support. Mit Metroplan als Ver-
triebs- und Implementierungspartner erhalten Kunden
von Beginn an fachkundige Unterstitzung im Anbah-
nungsprozess sowie spater in der Implementierung.
Letzteres fiihren Onventis und Metroplan gemeinsam
durch. Ein weiterer Benefit: Der Ubergang von ver-
trieblicher Akquise zu beraterischer Umsetzung erfolgt
komplett ohne Medienbriiche. Wir wissen aus unserer
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Kundenkommunikation auch, dass sich Mittelstandler
bereits in den Vertriebsgesprachen wiinschen, einen
direkten Ansprechpartner fur die Digitalisierung ihrer
Einkaufsorganisation kennenzulernen. Metroplan ist
daher von Anfang an mit an Bord. Als Berater stehen
sie Kunden in allen Phasen des Projektmanagements
Zur Seite.

Andree Siever: Man kdnnte es so formulieren: Mit un-
serem Wissen zu optimalen Prozessen und den Mog-
lichkeiten professioneller E-Procurement-L6sungen
modelliert Metroplan gemeinsam mit dem Kunden die
zukunftigen Prozesse. Die Consulting-Experten von
Onventis implementieren das Ergebnis dann anschlie-
Rend technisch Uber einen standardisierten Prozess.
Darlber hinaus bietet Metroplan weitere Dienstleis-
tungen rund um das Thema Einkauf und Beschaffung
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an: von der Entwicklung verschiedener Warengrup-
penstrategien, der Neustrukturierung eines strategi-
schen Einkaufs, Spend-Cube-Analysen und Einkaufs-
controlling bis hin zur Nutzung von vorverhandelten
Rahmenvertragen mit optimalen Konditionen. Ge-
meinsam mit den Kollegen von Onventis hat Metro-

Der Ubergang von vertrieblicher Akquise zu bera-
terischer Umsetzung erfolgt komplett ohne Me-
dienbriche. Die wenigsten Firmen haben einen
Prozessverantwortlichen oder das Wissen tber

Was unterscheidet den Einkauf bei deutschen KMUs
von mittelstandischen GroRunternehmen?

Andree Siever: Zunachst vielleicht das Wissen, dass
es mittlerweile Software-Lésungen fir die Digitali-
sierung von Prozessen auch zu attraktiven Preismo-
dellen fur KMUs gibt.
Viele Software-Losun-
gen rechnen sich auch
schon fur kleinere Un-
ternehmen mit wenigen
Usern. Aber ich glau-
be, man darf das auch

aktuelle Moglichkeiten der Digitalisierung. nicht  pauschalisieren.

plan die professionelle E-Procurement-Ldsung be-
reits branchenubergreifend bei zahlreichen Kunden
eingefihrt und dabei umfangreiche Projekterfah-
rung gesammelt. Zusitzlich flieffen Kundenanforde-
rungen lber Metroplan in die Onventis Release-Pla-
nung ein.

Wie digital ist nach Eurer Erfahrung der Einkauf im
Mittelstand?

Benjamin Fritz: Berufsbedingt weil3 ich, da gibt es
noch deutlich Luft nach oben. In unserer aktuellen
Studie ,Einkaufsbarometer fir den Mittelstand” in Zu-
sammenarbeit mit der ESB Business School und dem
BME hat sich das bestatigt. Dazu nur ein paar Zah-
len aus der Befragung von 240 Unternehmen aus dem
deutschen Mittelstand: 18% aller mittelstdndischen
GrofRunternehmen und 13% der KMUs setzen heute
ein E-Procurement-System ein. 14% bzw. 26% ver-
walten ihre Beschaffungsdaten nach wie vor in Excel.
Bei der Strategie fur den Einkauf sieht es nicht bes-
ser aus: Jedes dritte mittelstdndische GrolRunterneh-
men und mehr als die Halfte der KMUs besitzen noch
keine dokumentierte Einkaufsstrategie. Bei mehr als
der Halfte der mittelstandischen Unternehmen liegt
die Katalogquote unter 50%. In allen Einkaufsberei-
chen fehlen leider trotz erkennbaren Ansatzen und
dem teilweisen Einsatz digitaler Losungen oftmals die
notwendigen Voraussetzungen fur die ganzheitliche
Automatisierung.
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Es liegt oftmals auch an

den handelnden Perso-
nen, angefangen bei den Vorstdnden / Geschéftsfiih-
rungen Uber die Einkaufsverantwortlichen bis hin zu
ambitionierten Nachwuchskréaften. Die Digitalisierung
braucht Treiber, so wie andere Projekte auch. Nicht alle
KMUs hinken den grof3en Unternehmen in Sachen Di-
gitalisierung hinterher. Unsere Handlungsempfehlun-
gen aus vielen Potenzialanalyse-Projekten bei Kunden
aller GroRen fallen daher auch sehr unterschiedlich
und oftmals auch Uberraschend aus.

Was sind die Herausforderungen bei der Prozessopti-
mierung in Einkaufsorganisationen?

Andree Siever: Ich bringe es ganz einfach auf den
Punkt: Viele Firmen haben noch keine Digitalisierungs-
strategie. Ihnen fehlt der Ansatz und oftmals auch das
Know-how diese zu entwickeln. Zuerst einmal muss ein
Unternehmen tberhaupt die Erkenntnis gewinnen eine
Digitalisierungsstrategie zu brauchen. Dann sollte man
sich das fehlende Know-how temporér einkaufen und
mit dem richtigen Partner Uber eine Potenzialanalyse
gemeinsam die nichsten Schritte definieren. So ein-
fach wie es sich anhort, ist es oftmals auch. Aber hinter
dem notwendigen Change-Prozess wird hiufig nur der
Einfuhrungs- oder Umstellungsaufwand gesehen, sel-
ten gleichzeitig die daraus resultierenden Prozesskos-
ten- und Einkaufskostenoptimierungen. Die wenigsten
Firmen haben einen Prozessverantwortlichen oder
das Wissen Uber aktuelle Mdglichkeiten der Digitali-
sierung. Die Herausforderung heif3t nun Industrie 4.0.



Und hier wird keiner gefragt, ob er oder sie mitmachen
mochte. Das ist eine existenzielle Herausforderung, die
jeder friher oder spater annehmen muss. Und friher
ist immer besser als zu spat oder unter Zwang. Ich sehe
da Parallelen zu den vielen ERP-Einfuhrungen vor der
Jahrtausendwende. Damals wurden Alt-Systeme unter
massivem zeitlichem Druck abgeldst.

Wie baut man Digitalkompetenz im Einkauf eines Un-
ternehmens auf?

Benjamin Fritz: Digitalkompetenz ist mehr als nur ein
Schlagwort und gewiss nicht eine Anforderung an die
jungeren Generationen. Die Fahigkeit, mit elektroni-
schen Tools zu interagieren und diese im Business-
Kontext nutzbar zu machen, ist von uns allen gefordert.
An der Digitalisierung fuhrt fur mich kein Weg vorbei
— und nicht nur, weil sie medial und von Fachexper-
ten rauf und runter besprochen wird. Schlicht, weil wir
eben schon mittendrin sind im Wandel von einer In-
dustrie- zu einer Digitalgesellschaft, ob wir das wollen
oder nicht. Das Wie wird die Frage sein. Genau deshalb
braucht es differenzierte Konzepte und Herangehens-
weisen. Das sehe ich als unseren Job fir den Einkauf:
Beschaffungsorganisationen in ihrer digitalen Ent-
wicklung zu unterstitzen — weg vom operativen Pro-
jektmanager hin zum datengetriebenen Strategen.

Vielen Entscheidungstragern fehlt einfach nur der rich-
tige Ansatz fur eine Digitalisierungsstrategie.
Aber woran liegt das eigentlich?

Andree Siever: Ich denke, die vielen Fachveranstal-
tungen zum Thema Digitalisierung machen dem ei-
nen oder anderen mehr Angst, anstatt zur Aufklarung
beizutragen. Ich habe den Eindruck gewonnen, dass
die Inhalte der Fachvortrage vieler E-L&sungsanbie-
ter schon zu weit in Richtung ,,Einkauf 5.0 gehen. Al-
les im Sinne von ,h6her, schneller, weiter”. Es wird viel
zu wenig nachgefragt, was der Einkauf heute konkret
braucht. Genau das machen wir bei Metroplan und On-
ventis: Wir héren dem Kunden erst mal zu, wollen ver-
stehen, wo er mit seiner Organisation steht. Manchmal
macht es eben auch Sinn, beim ,Einkauf 2.0“ anzuset-
zen. Nur so kdnnen wir bestmdglich entscheiden, wo
wir mit der Digitalisierung im Unternehmen starten.

Einkaufsverantwortliche brauchen Wegbegleiter fir
ihre Transformation. Als solche verstehen wir uns.

Wo sind heute die grof3ten Painpoints bei der taglichen
Arbeit eines Einkaufers?

Benjamin Fritz: Die Digitalisierung der Beschaffung
und die Bedeutung des Einkaufs im Allgemeinen. Fir
uns ist der Einkauf die ,,Spinne im Netz"“, dem nicht nur
in wirtschaftlich herausfordernden Zeiten ein wesent-
licher Stellenwert zukommen muss. Durch den konse-
quenten Einsatz von Tools zur Automatisierung und
Variabilisierung von Geschaftsprozessen kdnnen Ein-
kéufer zukinftig mehr Konzentration in wertschop-
fendere MalRnahmen legen, als dies heute der Fall ist.
Kontextbezogene Entscheidungen sollten aus unserer
Sicht vor jeder Content-bezogenen Mafl3nahme stehen.
Heil3t, es geht eben nicht mehr um den letzten Cent
beim Produkt, sondern um den unternehmerischen
Wert in Anbahnungs-, Entscheidungs- und Vergabe-
prozessen durch den Einkauf.

Andree Siever: Das sehe ich genauso. Es geht schon
lange nicht mehr darum, den letzten Cent am Bleistift
zu sparen, sondern vielmehr darum, die weitreichen-
den Potenziale von automatisierten und digitalisierten
Prozessen zu nutzen. Nur dann kann der Einkaufer
seiner neuen, rein strategischen Rolle gerecht wer-
den. Ziel eines agilen Einkaufs ist es, mit Flexibilitét,
Schnelligkeit und Transparenz die Effektivitit des Un-
ternehmens zu férdern. Die Praxis zeigt, die Digitali-
sierung bietet fur Unternehmen grof3e Potenziale und
kann auch den Einkauf in einen wesentlichen Treiber
von Agilitat verwandeln. Entscheidend ist dabei jedoch
insbesondere die Durchsetzung eines agilen Mindsets.
Denn statt des Einkaufs von vordefinierten und spe-
zifizierten Endprodukten, geht es nun zunehmend um
den Einkauf der richtigen Fahigkeiten.

Was haben Einkaufsorganisationen davon, Euch zum
Sparringspartner ihrer digitalen Transformation zu
machen?

Benjamin Fritz: Mit Onventis und Metroplan haben

Unternehmen zwei starke Partner fur den Einkauf im
Mittelstand an ihrer Seite. Die digitale Transformati-
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on beginnt und endet meiner Meinung nach eben nicht
mit der Einfuhrung eines elektronischen Systems. Fur
die optimale Nutzung von Beschaffungsplattformen
braucht es einen ganzheitlichen Beratungsansatz
— von Mensch zu Mensch. Entscheidend ist hier das
optimale Zusammenspiel aller Projektphasen: Ob das
jetzt die E-Procurement-Readiness ist, die es beim
Kunden zu schaffen gilt oder ihnen auch fachgerecht
nach der Einfihrung in Sachen Rollout zu unterstit-
zen. Da ist Kommunikation und Information ganz es-
sentiell.

Andree Siever: So ist es. Beratung ist und bleibt ,,Peo-
ple Business®. Der Kunde erwartet sowohl bei der Pro-
zessbheratung als auch bei der Software-Implementie-
rung entsprechende fachliche Expertise. Es geht aber

Ziel eines agilen Einkaufs ist es, mit Flexibilitat,
Schnelligkeit und Transparenz die Effektivitat des

Unternehmens zu fordern.

auch um eine teamorientierte Zusammenarbeit. Ge-
genseitiger Respekt und Vertrauen sind der Schlis-
sel zum gemeinsamen Erfolg. Kunden erkennen sehr
schnell den Mehrwert eines eingespielten Tandems
aus Prozess- und Digitalisierungskompetenz von Me-
troplan kombiniert mit den Mdéglichkeiten der profes-
sionellen End-to-End-Ldsung von Onventis. Wir leben
unseren Slogan: ,,Unser Know-how wird lhr Gewinn*
Genau das schatzen unsere Kunden: Wir bringen
unsere Erfahrungen und Ldsungsansatze aus vielen
Kundenprojekten der letzten Jahre mit. Somit muss
das Rad nicht jedes Mal neu erfunden werden.

Eure Mission ist Prozessautomatisierung und Daten-
sicherheit fur den elektronischen Einkauf. Welche Zie-
le verfolgt Ihr dafur als nachstes?

Benjamin Fritz: Neben der bewussten Positionie-
rung als 360-Grad-Anbieter fur den Mittelstand,
setzen unsere Kunden aktuell klare Schwerpunkte
far ihre digitale Beschaffung: Im strategisch-takti-
schen Bereich ist es das Lieferantenmanagement und
Spend-Analysen, im operativen beispielsweise die di-
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gitale Rechnungsverarbeitung. In vielen Kundenseg-
menten sind zudem die Bereiche Dienstleistungsbe-
schaffung sowie Mobile Procurement gefordert. Das
greifen wir in unserer Roadmap auf. Kunden dirfen
sich auf einige Neuerungen innerhalb der Plattform
freuen.

Andree Siever: Viele Unternehmen haben mit der
EinfUhrung einer katalogbasierten Beschaffung die
E-Procurement-Implementierung abgeschlossen.
Professionelle E-Procurement-Ldsungen kbnnen aber
weit mehr als eine optimierte Beschaffung tber aus-
gewdhlte Kataloge. In der ndchsten Phase geht es
darum, den Weg zu nachhaltig optimierten und di-
gitalisierten Prozessen konsequent weiterzugehen.
Beispielsweise lassen sich auch dezentrale Bedarfe
an Dienstleistungen
optimal katalogisie-
ren und in profes-
sionelle E-Procure-
ment-Plattformen
integrieren, Liefe-
ranten kénnen Uber
Selbstregistrierung und -qualifizierung compliance-
konform angebunden werden und mit einer digitali-
sierten Rechnungsbearbeitung und -prufung kénnen
weitere Prozesskosten eingespart werden. Der Ware-
neingang und die Erfassung von Leistungsnachweisen
werden zur vorgezogenen Rechnungsprifung. Dank
dieser neu gewonnenen Transparenz und durch den
Einsatz von Datenanalysen lassen sich auch die Ein-
kaufskosten weiter optimieren.



Benjamin Fritz
Tel. +49 172 213 7444
b.fritz@onventis.de

Benjamin Fritz leitet den direkten Vertrieb sowie den
Ausbau des indirekten Vertriebskanals Ber Partner
beim Source-to-Pay Anbieter Onventis. Der Betriebswirt
sammelte Praxiserfahrung in Industrie und MRO-Han-
del bei Beiersdorf und Brammer.

Andree Siever
Tel. +49 151 1762 5106
andree.siever@metroplan.de

Beim Hamburger Beratungsunternehmen verantwor-
tet Andree Siever die Bereiche Geschftsprozessop-

timierung, Einkaufskostenoptimierung sowie Digitali-
sierung. Er entwickelt mit seinen Kunden individuelle
Strategien fl optimierte, schlanke und vor allem auto-

matisierte Prozesse.
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