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ertrige jeglicher Art dominieren
V den Geschiftsalltag. Im Dschun-

gel unterschiedlicher Vertrags-
arten, Einzel- und Rahmenvertrige,
Konditionen und Fristen nicht den
Uberblick zu verlieren stellt die Betei-
ligten vor eine stetige Herausforderung.
Potenzielle Risikofaktoren fir ein Res-
sourcenschonendes Handling sind zum
Beispiel unnotig redundante Inhalte in
unterschiedlichen Vertridgen, Versium-
nis von Fristen, suboptimale Nutzung
oder auch einfach Ineffizienz in Pro-
zessen jeweils bedingt durch mangelnde
Transparenz.

Die Problematik, dass sich Informa-
tionen zu Vertragsinhalten tiber diverse
Medien verteilen, also zum Beispiel im
ERP-System, im Archivsystem, in Da-
teien, in E-Mails und auf Papierdo-
kumenten zu finden sind, erschwert eine
ganzheitliche Betrachtung erheblich.

Aktenordner haben in der Regel drei
Gemeinsamkeiten. Zum einen melden
sie sich nicht automatisch wenn in ihnen
beschriebene Ereignisse eintreten, wei-
terhin ist die Auswertung des Inhalts
nicht unbedingt ,per Knopfdruck®
moglich und die Ordner stehen in einem
Schrank, in einem Raum, so dass man
die Zugriffsmoglichkeiten nicht unbe-
dingt als zentral bezeichnen kann.

Vorliegende, tiber diverse Anwen-
dungen verteilte elektronische Daten
sind natiirlich auch nicht die Grundlage
einer transparenten Informationshal-
tung.

Abhilfe schafft eine Vertragsmana-
gement-Losung. Mit Hilfe dieser lasst
sich der Lebenszyklus von Vertrigen
unterstiitzen und eine zentrale Informa-
tionsplattform fiir die Beschaffungs-,
wie fiir die Vertriebsseite schaffen. Pro-
fitieren konnen hiervon Prozesse und
involvierte Mitarbeiter gleichermafSen.

Zentralisierung von
Informationen

Die Zusammenfithrung aller relevanten
Vertragsinformationen in eine zentrale
Vertragsmanagement-Losung  kann
deutlich zur Steigerung der Transparenz
beitragen. Durch eine strukturierte Glie-
derung von Informationen wird die
Fulle an Inhalten ibersichtlicher und
der Rechercheaufwand reduziert. Die
zentrale Verfligbarkeit ersetzt die Suche
in verschiedenen elektronischen Medien
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Vertragsmanagement

Zentrale
Informations-
plattform

fur Vertrage

Vertrige sind die Grundlage aller Unter-
nehmensaktivitaten. Diese Tatsache belegt
die Bedeutung von transparenten Inhalten fir
alle berechtigten Interessengruppen im Unter-
nehmen. Schwierigkeiten, diese Transparenz
zu erreichen, bestehen unter anderem in
dezentraler Datenhaltung wie zum Beispiel in
unterschiedlicher Software und Papierdoku-
menten. Eine spezielle IT-gestiitzte Losung er-
moglicht den Uberblick zu behalten und ein
aktives Vertragsmanagement zu betreiben.

und den Gang ins Kellerarchiv. Alle
berechtigten Mitarbeiter konnen auf
den gleichen Informationsstand zu-
greifen. Informationen werden elektro-
nisch auswertbar und koénnen ebenso
verglichen werden. Die Flexibilitdt der
Losung im Bezug auf die Auswertungs-
moglichkeiten ist ein entscheidendes
Messkriterium. Die hieraus gewon-
nenen Informationen konnen mafSgeb-
lich zur Entscheidungsfindung Dbei-
tragen.

Flexibilitit ist ein ebenso bedeu-
tender Aspekt bei den Moglichkeiten
der Anpassung an Vorgaben und der

Prozessunterstiitzung. In einem dyna-
mischen Umfeld ist nicht nur die ein-
malige Einrichtung, sondern auch die
schnelle Anpassung an veranderte Rah-
menbedingungen von Bedeutung. Ein-
faches Beispiel ist die Flexibilitit und
der damit verbundene Aufwand bei der
Parametrisierung von Kennzahlen.
Weiterhin ist das durch das Vertrags-
management geschaffene Automatisie-
rungspotenzial beachtenswert. Hier
kann schon eine einfache Funktion, wie
die automatisierte Uberwachung von
Fristen und eine damit verbundene Ein-
leitung eines Workflows einen beacht-
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lichen Mehrwert bringen. Die Gefahr,
dass beispielsweise Kiindigungsfristen
verpasst werden und sich nicht mehr
notwendige Vertrige verlingern und da-
mit unnotige Kosten erzeugen, sinkt
enorm.

Automation ist auch bei der In-
tegration in die IT-Landschaft und der
Kommunikation mit anderen Systemen
ein wichtiges Thema. Natiirlich kann es
nicht das Ziel sein, dass Informationen
redundant erfasst und gepflegt werden.
In Konsequenz bedeutet dies fiir das
Vertragsmanagement die Notwendig-
keit automatisierter Datenfliisse be-
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ziehungsweise die Anzeige anderer
Datenquellen.

Unterstiitzung des kompletten
Lebenszyklus

Die Abbildung des gesamten Lebens-
zyklus ermoglicht eine zentrale Be-
trachtung tber jeden Status, von der
Entstehung, iiber die Laufzeit bis zur
Archivierung von beendeten Vertrigen.
Damit profitieren unterschiedliche In-
teressengruppen gemeinschaftlich vom
Vertragsmanagement. Die Unterstiit-
zung von Prozessen und der involvier-

ten Personen beginnt bereits zum Zeit-
punkt der Planung

Die Eruierung von bereits vorhan-
denen Kontakten im geplanten Bereich
zur Ressourcenschonung oder zur Ver-
besserung von Konditionen, der Soll/Ist
Vergleich von Kontingenten und die
Beachtung und Ausnutzung von um-
satzbedingten Riickerstattungspoten-
zialen sind nur einige Moglichkeiten.
Der mit der Planung einsetzende Work-
flow und die Zusammenarbeit der
involvierten Bereiche werden durch die
zentrale Plattform unterstiitzt. Diese
Unterstiitzung gilt natiirlich ebenso fir
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die Laufzeit bis zur Kindigung oder
Verlangerung der abgeschlossenen Ver-
trage. Uber ihren gesamten Lebens-
zyklus konnen Vertrige verwaltet und
tiberwacht werden.

Der Ansatz einer zentralen und ganz-
heitlichen Loésung erhoht die Mog-
lichkeiten des Monitorings und erhoht
den Wert des Reportings. Informationen
Uber jeden Status konnen aus einer
Quelle gewonnen und genutzt werden.

Die Moglichkeiten des Reportings als
ein Kernelement der Losung, bestimmen
den Mehrwert des Vertragsmanage-
ments betrachtlich mit. Vielfiltige und
dynamische Auswertungsmoglichkeiten
helfen das vorhandene Wissen nutzbar
zu machen und den hierfir entste-
henden Aufwand einzuschrinken.

Wer profitiert von einem
Vertragsmanagement?

Die Profiteure eines tibergreifenden Ver-
tragsmanagements sind breit ange-
siedelt. Je nach Ausprigung konnen sie
sich tiber das gesamte Unternehmen und
die Wertschopfung erstrecken, aber
auch in einzelnen Bereichen wie der IT
angesiedelt sein. Unter Beriicksichti-
gung, dass nicht alle Nutzer des Systems
die gleichen Informationen benétigen
und dies auch nicht immer gewiinscht
ist, hilft ein rollenbasiertes Konzept. Die
damit verbundene Zugriffberechtigung
steuert Nutzung und Informations-
moglichkeiten des
wenders.

Die Vorteile fiir die jeweiligen Be-
reiche konnen in Teilen differieren, sind

jeweiligen An-

aber zumeist in gesteigerter Transparenz
und Prozessunterstiitzung begriindet.

Je nach Ausrichtung des jeweiligen
Fachbereiches ergeben sich Potenziale in
den eigentlichen Bereichszielen und in
der Administration. Auswertungen, auf
den Fachbereich bezogen, erleichtern
den Verantwortlichen sich eine schnelle
Ubersicht iiber die eigene Kostenstelle
oder den eigenen Bereich zu machen
und Einsparpotenzial zu identifizieren.
Die Unterstiitzung der Budgetplanung
ist ein weiterer Aspekt.

Bedingt durch die globale Transpa-
renz konnen sich durch bereichsiiber-
greifende Kooperation bisher nicht er-
kannte Synergiemoglichkeiten eroffnen.

Hiervon profitiert der Einkauf im be-
sonderen. Die zentrale Informations-
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Zenrale Informationsplattform

Einkauf Vertrieb Management

Fach-

Controlling IT abteilungen

Vertragsmanagement

Reporting

Lieferanten/Partner/Kunden

Laufzeiten Fristen

Konditionen

Ansprechpartner

ERP Archiv

Bild 1: Der zentrale Zugriff auf die relevanten Informationen ermdglicht, dass alle
Beteiligten von den vorliegenden Daten profitieren kénnen. Ubergreifende Workflows

und Teilnehmer profitieren ebenfalls.

haltung hilft bei der Erkennung von
libergreifenden Potenzialen, der Opti-
mierung von Konditionen und dient als
Grundlage der Verhandlung. Auch fiir
das Lieferantenmanagement und die Be-
wertung kann eine wichtige Informa-
tionsquelle entstehen.

Wie die Beschaffungs-, kann auch die
Vertriebsseite profitieren. Die zentrale
Informationssammlung ldsst sich als
Grundlage fir die Ermittlung von Ver-
triebspotenzialen tibergreifend nutzen.
Die Auswertung spezifischer Reportings
kann zur Erkennung von sinnvollen Zu-
satzangeboten fiir den Kunden auch im
Cross Selling Bereich beitragen.

Ein Beispiel fiir einen in Vertragspro-
zesse involvierten und gleichzeitig auch

eigene Vertrige nutzenden Bereich ist
die Rechtsabteilung. Diese kann einer-
seits fiir Thre Unternehmensaufgabe von
der Transparenz profitieren und in
Workflows eingebunden werden und
andererseits fiir die eigen genutzten Ver-
trige die Losung nutzen. Eine gleiche
Konstellation zeigt sich im Controlling.
Dieser Bereich profitiert ganz besonders
von der Transparenz. Die Aufdeckung
von unnotigen Kostenfaktoren wird ent-
scheidend unterstiitzt. Beurteilungen
von anstehenden Investitionen konnen
auf breiter Basis unterstiitzt werden.
Das Management kann sich globale
Kennzahlen vorlegen lassen und sich
eine unternchmensweite Ubersicht iiber
die bestehenden Vertrige verschaffen.

Die Problematik, dass sich Informationen zu Vertrags-

inhalten lber diverse Medien verteilen, also zum Beispiel

im ERP-System, im Archivsystem, in Dateien, in E-Mails und

auf Papierdokumenten zu finden sind, erschwert eine

ganzheitliche Betrachtung erheblich.
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Bild 2: Die Abbildung des gesamten Lebenszyklus, von der Planung bis zum Vertrags-
ende, unterstiitzt die Beteiligten in allen Phasen eines Vertrages.

Die Entscheidungsfindung wird hier-
durch entscheidend unterstiitzt.

Fazit

Die Einfithrung einer Vertragsmana-
gement-Losung bietet die Moglichkeit
die bestehenden Ablaufe zu verbessern
und den Entscheidungstrigern eine
breite Informationsplattform zur Ver-
fiigung zu stellen. Fir eine erfolgreiche
Einfithrung und Betrieb sind Integration
und Prozesse zu beachten Der Wert der
Losung wird mafSgeblich von der
Qualitit und Aktualitit der enthaltenen
Daten beeinflusst.

Die Kontrolle iiber die Unterneh-
mensvertrage bedeutet die Kontrolle
tber die Grundlage des Geschifts.
Durch die zentrale Verfigbarkeit der
Vertragsinformationen lassen sich gleich
mehrere Defizite beseitigen und Rendi-
temoglichkeiten erschliefSen. Ineffizienz
in Prozessen, bedingt durch mangelnde
Transparenz, und daraus resultierende
Kosten lassen sich reduzieren. Schnel-
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lere Durchlaufzeiten bedeuten eine
Qualitdtssteigerung. Die Eliminierung
von Kosten, durch Kiindigung von
unnotigen Vertrdgen und Optimierung
von Konditionen kann die Budgets nicht
unerheblich entlasten. In Summe ergibt
sich ein Paket zur Steigerung der Wett-
bewerbsfahigkeit und ein Beitrag zur Er-
reichung strategischer Unternehmens-
ziele.

Fur eine erste Vorstellung welche In-
vestitionsrendite ein Engagement im Be-
reich Vertragsmanagement bringen
konnte, niitzt ein Blick auf das wert-
maflige Volumen der zu verwaltenden
Vertrige. Die Uberlegung zu welcher
wertmifSiigen Hohe der Vertragsopti-
mierung eine entsprechende Losung
beitragen wiirde, im Bezug zu den ent-
stehenden Kosten, verschafft einen
ersten Eindruck. Dieser ersetzt natiirlich
keine fundierte Analyse und ROI Be-
rechnung.

Das Optimierungspotenzial bezieht
sich natiirlich nicht nur auf die eigent-
lichen Vertragswerte, sondern ebenfalls
auf die zugehorigen Prozesse. Nicht aus-
genutztes Automatisierungspotenzial,
uberflissige Recherchetitigkeiten und
Verzogerungen die die Produktivitat
beeinflussen sind unnotige Kostenfak-
toren die es zu eliminieren gilt. Eine
ndhere Betrachtung der Prozesse kann
interessanten Aufschluss iber das
Optimierungspotenzial bringen.
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