






E-Business / E-Procurement





Integration


Für die Realisierung dieser Integration ist neben Konnektivität, Kommunikation und Datenaustausch auch die Synchronisierung von Geschäftsprozessen sowohl für das elektronische Handelssystem als auch die externe Anwendung erforderlich.


Es ist von entscheidender Bedeutung, dass Geschäftssysteme eine einzelne und vereinheitlichte Ansicht von Informationen zu Kunden, Produkten und Bestellungen bereitstellen.





Einführung E-Business�
�
Erfolgsfaktor�
Risiken�
Unterscheidungskriterien�
�
Funktionalität�
Implementierungsdauer


Implementierungskosten


Betriebskosten�
Umfang der mitgelieferten Funktionen


ISV-Erweiterungen


Abdeckung durch B-to-B und B-to-C-Lösungen�
�
Integration�
Umfassendes Informationsangebot zu Kunden


Konsistenz zwischen Geschäftskanälen


Dauer/Kosten der Implementierung�
Transparenz und Flexibilität


Mitgelieferte Funktionen


ISV-Erweiterungen�
�
Skalierbarkeit�
Kundenzufriedenheit und Kundenbindung


Wachstum des e-business


Martkfähigkeit des e-business�
Breite/Tiefe der Erfahrung/Kenntnisse in Skalierbarkeit


Systemperspektive


Unterstützung für die Plattform und die verteilte Verarbeitung�
�






Bewertungskriterien für Lieferanten


Beständigkeit


Produktkontinuität (Investitionsschutz)


Normtreue


Gewährleistung


Servicequalität, Reaktionsfähigkeit


Preispolitik, Preis





Die Vorgabe für e-business-Funktionalität�
�
Geschäftsprozess�
Beschreibung�
�



Marketing�
Die Ziele des Marketing bei e-business-Systemen decken sich mit den Zielen bei anderen Kanälen: Gewinnen neuer Kunden. Behalten  vorhandener Kunden, Promoten von Produkten. Cross-Selling und Up-Selling von Produkten. Das Gewinnen von Neukunden und das Binden von Altkunden sind Aktivitäten zum Management der Kundenbeziehungen. Ein e-commerce-System, insbesondere ein B-to-C-System, sollte CRM-Fähigkeiten (CRM = customer relationship management) implementieren oder integrieren. Es sollte auch umfangreiche und flexible Merchandising-Fähigkeiten sowohl für B-to-B als auch B-to-C bieten.�
�



Einkauf�
Das Ziel beim Einkaufsvorgang besteht darin, dem Kunden beim Finden der gewünschten Produkte zu helfen. Üblicherweise wird hierfür ein Katalog angezeigt, den der Kunde durchblättern und durchsuchen kann. Kataloge sollten flexible Hierarchien von Kategorien und  Unter-kategorien unterstützen. Sowohl B-to-B- als auch B-to-C-Anwendungen sollten verschiedene Methoden für das Navigieren in Katalogen und Finden von Produkten anbieten. B-to-B-Anwendungen sollten die Fähigkeit zum Erstellen von Katalogen für jeden Kundenaccount oder jeden Kundenvertrag unterstützen. Ausserdem sollten die Produktinformationen bzgl. Struktur und Inhalt aufwändig aufbereitet werden können�
�



Bestellung�
Im Verlauf des Einkaufsvorgangs finden die Einkäufer oder Kunden schliesslich die Produkte, die sie kaufen möchten und bestellen diese. Bei der Bestellung werden zunächst Informationen zur Bezahlung und Auslieferung gesammelt, es werden Bestände zugewiesen. Preise, Steuern und Kosten für Verpackung und Auslieferung berechnet, die Zahlungsmethode und Art der Zahlungsautorisierung wird festgelegt, die Bestellung wird erzeugt und bestätigt, E-commerce-Systeme sollten all diese Schritte ausführen. B-to-C-Systeme sollten die Zahlung mit  Kreditkarte oder Lastschrift unterstützen. B-to-B-Systeme müssen die nötigen Funktionen zur Bezahlung im Rahmen der Auftragsverwaltung unterstützen�
�



Auftragserfüllung�
Bei der Auftragserfüllung wird die Bezahlung geregelt, die beim Bestellvorgang erzeugten Bestellungen werden ausgegeben, und für die Bestellungen werden die erforderlichen Schritte zur Aufnahme, Verpackung, Auslieferung und Zustellung gesteuert. E-business-Systeme führen diese Schritte nicht selbst aus. Üblicherweise sind sowohl in B-to-B- als auch in B-to-C-Systeme externe Systeme zur Auftragserfüllung integriert, die diese Schritte ausführen und den Bestellstatus gleichzeitig überwachen�
�



Kundendienst�
Zu den Vorgängen im Bereich des Kundendienstes zählen Aktivitäten, die nach Erstellung einer Bestellung erfolgen. Bei e-business-Systemen zählt zu diesen Aktivitäten die Abfrage des Bestellstatus, das Abrufen von Informationen zum Ablauf der Bestellung und die Verwaltung von Rücksendungen. E-business-Systeme sollten dem Kunden die Möglichkeit geben, diese Aktivitäten selbst interaktiv vorzunehmen.�
�






Nutzen von E-Procurement





Kosten / Servings


Prozesskostensenkung (20-80%)


Einstandskosten-Ersparnis


E-Sourcing (Auktionen, Ausschreibungen im Internet)


Strategischer Einkauf





Qualität:


Auswahl best-performance supplier


Konzentration Lieferanten


Weniger Mängel





Zeit:


Prozessverkürzung


Geringeres „time-to-market“


Kürzere Reaktionszeiten





E-Procurement:


E-Procurement ist die Neugestaltung der Beschaffungsprozesse durch den Einsatz internetbasierter Technologien





E-Commerce-Funktionalität


Tools zum Marketing, Shopping, Einkaufen, zur Auftragserfüllung und zum Kundendienst


Je umfassender die Funktionalität, desto geringer ist der Bedarf an proprietären Erweiterungen


Vorteile: schnelle Implementation, einfache und kostengünstige Wartung


Integration


Bei der „Connector-Technologie“ handelt es sich um alle „Technologien“, „Produkte“ und „Dienste“, mit denen Webanwendungen für die Implementierung von e-commercie-Geschäftsprozessen in die Geschäftssysteme integriert werden


Skalierbarkeit


Fähigkeit eines e-business-Systems, steigende Belastungen standzuhalten und gleichzeitig eine akzeptable Leistung zu erbringen.





Integration externe Anwendungen�
�
Externe Systeme�
�
Supply Chain�
�
�
�
�
�
�
E-business-Systeme: Marketing, Einkaufen, Bestellung, Auftragserfüllung, Kundendienst�
Einkaufssystem�
�



Bezahlung�
�
�
�
�
�
Aussenstände�
�
�
�
�
�
�



Back Office�
Lagerbestand bei Partner�
�
�
�
�
�
�
Lagerbestand�
Bestell-Mgmt�
Marketing�
Kundendienst�
�






Vorteile der E-Procurement-Lösung


Geringere interne Transaktionskosten durch:


Einfache und einheitliche Benutzeroberfläche


Effizienten Freigabeprozess mit weniger Hierarchien


Automatisierte Rechnungsprüfung und –verbuchung


Insgesamt verkürzte Prozesszeit und –kosten


Geringere Einkaufspreise durch:


Einsatz von Katalogen und dadurch verstärkten Wettbewerb unter den Lieferanten


Höhere Transparenz durch:


Einfache Abwicklung von der Bestellung bis zur Buchung


Im Vorfeld vereinbarte Preise mit den Lieferanten


Kostenverfolgung pro Bestellung


Reporting über das SAP R/3 Backend-System











