Der RPA-Roboter erkennt automatisch, dass
ein neuer Arbeitsauftrag fur ihn vorliegt und
pruft unterschiedliche Wege die Bestellung
zu bedienen. Dies kann beispielsweise Uber
einen Rahmenvertrag erfolgen oder die indi-
viduelle Zuteilung zu einem geeigneten Liefe-
ranten. Die Bestellung wird durch RPA in
Form einer PDF als E-Mail an den Lieferanten
geschickt.

Zum Abschluss erfolgt der Abgleich der Infos
Liegt die Bestellbestatigung und Lieferavis
des Lieferanten vor, wird diese durch den Ein-
satz von Cognitive Automation ausgelesen
und in einem strukturierten Datenformat,
beispielsweise einem XML File, an den RPA
Roboter weitergegeben.

Automatisiert findet im Anschluss der Ab-
gleich dieser Informationen mit den Daten in
ERP statt — gibt es keine signifikanten Unter-
schiede kann der Bestellprozess abgeschlos-
sen werden. Gibt es stattdessen Abweichun-
gen, Uberprift der RPA Roboter die Hohe der
Differenz und ob sich diese noch in der tole-

rierbaren Range befindet. Bei einer Abwei-
chung wird der zustandige Lieferant infor-
miert. Der Roboter legt die Bestellbestdti-
gungin ERP ab und informiert die anfragende
Person uber die erfolgreiche Bestellung und
das voraussichtliche Lieferdatum.

Wir erhalten dank intelligenter Prozessauto-
matisierung einen strukturierten Prozess, der
deutlich weniger kostbare Mitarbeiterkapazi-
tat bindet. Auch ohne die Automatisierung
durch DA und CA ermdglicht RPA bereits eine
hohe Automatisierungsquote der zu exeku-
tierenden Prozessschritte. Auerdem sind die
Dokumentation der einzelnen Prozessschrit-
te und damit die Transparenz des gesamten
Prozesses deutlich erhoht. Die Automatisie-
rung durch RPA stellt bereits ein etabliertes
und wirtschaftliches Mittel dar und liefert
zeitgleich die Grundlage fir die intelligente
Prozessautomatisierung.

Vielseitige Einsatzszenarien
Die Einsatzszenarien im Einkauf sind vielsei-
tig und dank intelligenterer Technologien
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lassen sich inzwischen komplexere Prozesse
automatisieren. Mitarbeiterkapazitaten wer-
den frei und qualitativ hochwertigere und
wertschopfende Tatigkeiten wie eine Opti-
mierung und Fokussierung auf Preisverhand-
lungen werden ermoglicht.
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Anzeige

Zielpreis Contracting in der Praxis

Verhandeln Sie Zielpreis-

formeln statt Einzelpreise!

Vertraglich fixierte Einzelpreise bieten Preissicherheit fuir das
aktuelle Beschaffungsportfolio. Zielpreisformeln gehen einen Schritt
weiter: Sie legen auch den Preisrahmen fur neue Teile fest.

Das zahlt sich vor allem dann

Zielpreis = 0,345 = Téinge
+ 1,256 x Gewicht
+ 0,044 = finziehdrehmoment

Die Zielpreisformel, die den Zusammenhang zwischen
Produkteigenschaften und Preis kodiert, dient als Basis
fiir die Berechnung von objektiven und gerechtfertigten
Preisen neuer Teile.

aus, wenn sich das zu beschaf-
fende Produktportfolio innerhalb
der Vertragslaufzeit stark andern
konnte. Haufig davon betroffen
sind Warengruppen mit einer
hohen Varianz an Sachnummern,
z.B. Schrauben oder Etiketten.
Sind lediglich Einzelpreise fur
Lalte” Teile verhandelt, steht
dem Einkdufer dann eine bose
Uberraschung ins Haus: Der Lie-
ferant wittert seine Chance und
setzt fur die neuen Sachnum-
mern unangemessen hohe Preise
an. Die Uberteuerten Preise wer-
den zwangslaufig vom Einkaufer
akzeptiert, da der Aufwand fur

die Recherche, Anfrage und Preis-
verhandlung von Alternativen zu
hoch ware.

Zielpreisformeln schiitzen

Einkdufer und Lieferanten

Durch den Einsatz moderner
mathematischer Analysewerk-
zeuge wie dem Non-Linear Per-
formance Pricing (NLPP) kdnnen
Einkaufer einen effektiven Schutz
vor solchen zukinftigen Preis-
Uberraschungen implementieren.

Die NLPP-Methode, die als Soft-
wareldsung angeboten wird, ver-
folgt eine innovative Herange-
hensweise: Sie berechnet pro

Warengruppe eine Zielpreisfor-
mel, welche den Einfluss von
Produkteigenschaften (z.B. Lénge,
Gewicht, Material etc.) auf den
Preis darstellt. Wird der Preis fur
eine neue Sachnummer beno-
tigt, werden die Parameter des
neuen Teils einfach in die Ziel-
preisformel eingesetzt —und der
Einkdufer erhalt von der Soft-
ware sofort den Zielpreis. Die
NLPP-Zielpreise werden erfah-
rungsgemafd wohlwollend vom
Lieferanten angenommen, da sie
ganz objektiv die — bezogen auf
die Produkteigenschaften — tat-
sachlich gerechtfertigten Preise
widerspiegeln.

Zukiinftige Preissicherheit
Anstatt der Einzelpreise flr jede
Sachnummer wird nun die Ziel-
preisformel fur die Teilefamilie
im Vertrag festgeschrieben. Der
Preis fur alle zukinftigen Teile
wird einfach nach dieser Ziel-
preisformel berechnet. Uberhéh-
ten Preisen wird so ein Riegel
vorgeschoben; aufwandige neue
Angebotsvergleiche entfallen. Flr
beide Parteien sind die kom-
merziellen Rahmenbedingungen
wahrend der gesamten Vertrags-
laufzeit klar.
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