J. Oehmen u.a.: Strategische Machtfaktoren

Strategische Machtfaktoren in
Kunden-Lieferanten-
Verhaltnissen

am Beispiel Schweizer Unternehmen und ihren chinesischen

Lieferanten

Josef Oehmen, Paul Schonsleben, ETH Zirich, Max von Bredow,
Philipp Gruber und Gunther Reinhart, TU Minchen

Dipl.-Ing. Josef Oehmen, MBA, arbeitet als
wissenschaftlicher Mitarbeiter am Zentrum fur
Unternehmenswissenschaften (BWI) des Depart-
ments MTEC an der ETH Ziirich. Er befasst sich
mit der Integration chinesischer Lieferanten
und Risikomanagement.

Prof. Dr. Paul Schonsleben leitet das ETH-Zen-
trum fiir Unternehmenswissenschaften (BWI1)
und das Fachgebiet Logistik-, Operations- und
Supply Chain Management des Departements
MTEC an der ETH Zirich.

Dipl.-Ing. Max von Bredow arbeitet als
wissenschaftlicher Mitarbeiter am Institut

fr Werkzeugmaschinen und Betriebswissen-
schaften (iwb) an der Technischen Universitit
Miinchen. Er befasst sich mit der Bewertung
risikobehafteter Kunden-Lieferanten-Bezie-
hungen.

Dipl.-Ing. Philipp Gruber war Student der TU
Minchen und arbeitete im Rahmen des DC-
SC-M Forschungsprojekts an der ETH Ziirich.

Prof. Dr.-Ing. Gunther Reinhart leitet das In-

stitut fur Werkzeugmaschinen und Betriebswis-
senschaften (iwb) der TU Miinchen und ist In-

haber des Lehrstuhls fiir Betriebswissenschaften
und Montagetechnik.

Die zunehmende Globalisierung
eroffnet westlichen Unternehmen
groBe Moglichkeiten. In diesem Zu-
sammenhang gewinnt speziell China

| Kontakt:

ETH Zirich

ETH-Zentrum fir Unternehmenswis-
senschaften (BWI1)

Kreuzplatz 5

CH-8032 Ziirich

Tel.: +41 (0)44 | 632-0526

E-Mail: joehmen@ethz.ch

URL: http://www.lim.ethz.ch

© GITO-Verlag

als Beschaffungsmarkt in den letz-
ten Jahren vermehrt an Bedeutung.
Trotz vieler Chancen ldsst sich aber
in jiingster Vergangenheit das Phi-
nomen eines Riickzugs vieler Unter-
nehmen aus dem chinesischen Markt
feststellen. Dies liegt u.a. in einem
mangelnden Potenzial der westlichen
Unternehmen zur Einflussnahme auf
die Leistungen und Forderungen
der chinesischen Unternehmen be-
griindet. In diesem Beitrag werden
Werkzeuge und Wege aufgezeigt,
um diesem Problem erfolgreich zu
begegnen und die eigene Machtpo-
sition als Kunde in Westeuropa zu
verbessern.

Durch eine wachsende Globali-
sierung der Mairkte gelten vermehrt
ausldndische Lieferanten als mdogliche
Beschaffungsquelle. Viele westliche
Industrieunternehmen versuchen, durch
eine Beschaffung in Niedriglohnlan-
dern einen Vorteil gegeniiber ihren
Konkurrenten zu erlangen. Als einer der
wichtigsten Beschaffungsmarkte und
Produktionsstandorte fiir européische
Unternehmen hat sich Asien und dort
im Wesentlichen China herausgebildet.
Der erwartete Vorteil des kostengiins-
tigen Bezugs hat sich jedoch fiir viele
Unternehmen nur partiell eingestellt.
Aufgrund unterschiedlicher Entwick-
lungen in vielen Branchen reduzierten
sich diese Erwartungen sowohl direkt

als auch indirekt. So miissen einerseits
direkt hohere Preise akzeptiert oder
andererseits indirekt Qualitditsméngel
oder das Nichteinhalten von Lieferbe-
dingungen durch Mehraufwendungen
egalisiert werden. Dieses Problem ba-
siert im Wesentlichen auf einem Man-
gel an Macht bzw. einer gewissen stra-
tegischen Abhingigkeitssituation der
westlichen Unternehmen.

Um die Situation zu Gunsten der Ab-
nehmer nachhaltig verandern zu kénnen
und diesen in eine gestarkte Machtposi-
tion zu bewegen, miissen folgende drei
Schritte durchlaufen werden:

1. Beschreibung der Beschaffungssitu-
ation,
2. Bewertung der Beschaffungssituati-
on,
3. Aufzeigen von Verbesserungsopti-
onen.
Anfangs ist die Situation anhand re-
levanter Kriterien ganzheitlich zu er-
fassen und zu beschrieben. Darauf
aufbauend miissen machtstrategische
Schwachstellen in der sich darbie-
tenden Situation gefunden, greifbar
gemacht und anschlieBend bewertet
werden. Das Kernstiick einer nachhal-
tigen Verbesserung der Machtsitua-
tion stellt das Aufzeigen potenzieller
Handlungsoptionen zur gezielten Ein-
flussnahme auf den gefundenen stra-
tegischen Schwachpunkt dar. Deren
Praxisndhe spielt fiir eine mogliche
Implementierung eine wichtige Rolle.
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Produktbezogene Faktoren

» technologische Substitutionsmdglichkeit (Verwendung neuer/anderer Technologie)
+ relativer Anteil am spezifischen Handelsgeschaft (Einkaufs- bzw. Verkaufsvolumen)

+ Profiteinfluss des Produktes
Unternehmensbezogene Faktoren
» Kapitalsituation

 bisherige spezifische Investitionen in die Beziehung
» Drohpotential zur Rickwarts- bzw. Vorwartsintegration
+ Informationslage Uber die jeweils andere Partei und deren Branche

Branchenbezogene Faktoren
» Konzentrationsgrad der Branche

* Markteintrittsbarriere in der Branche der anderen Partei
+ Umstellungskosten auf einen anderen Teilnehmer der Branche der anderen Partei

aggressive Rivalitat innerhalb der Branche

Bedeutung am Markt

Bild 1: Faktoren zur Bewertung der Abhingigkeit des Abnehmers und des Lie-

feranten.

Porter [1-5], die zur strategischen Ana-
lyse von Kunden-Lieferanten-Beziehun-
gen verwendet werden kdénnen, erfiillen
die Anforderungen fiir eine ganzheitli-
che Analyse und Loésung des Problems
nicht. Thre spezifischen Stirken und
Schwichen liegen in unterschiedlichen
Bereichen (z.B. die einseitige Fokussie-
rung auf Einzelfaktoren wie spezifische
Investments). Sie weisen jedoch alle
signifikante Defizite in der Ableitung
konkreter Handlungsoptionen zur akti-
ven Situationsverbesserung auf. Die vor-
geschlagenen Verhaltensstrategien sind
sehr allgemein, schemenhaft und ohne
einen speziellen Bezug zur Behandlung
einer internationalen Beziehung mit chi-
nesischen Unternehmen verfasst.

Methodik

Im Rahmen einer Fallstudie nach
der Case Study Research Methode [6]
mit vier schweizerischen Unternehmen
wurden Managementansitze zur Ver-
besserung der Machtposition eruiert
und entwickelt. Die Auswahl an Un-
ternehmen unterschiedlicher Branchen
deckt ein Spektrum von Kleinunterneh-
men mit 12 Mitarbeitern und ca. 3 Mio.
CHF Jahresumsatz bis zu Tochtergesell-
schaften bérsennotierter GroBkonzerne
mit iiber 100.000 Mitarbeitern und
ca. 30 Mrd. US Dollar Jahresumsatz
ab. Im Rahmen durchgefiihrter Inter-
views wurden lediglich Beziehungen
zu chinesischen Lieferanten diskutiert,
in welchen nur ein Produkt gehandelt
wird, um evtl. Storeinflisse anderer
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Beziehungsverflechtungen ausschlieBen
zu konnen. Die jeweilige Situation wur-
de anhand eines eigens generierten
Abhingigkeits-/Machtmodells umfas-
send beschrieben und gleichzeitig zur
Evaluation graphisch dargestellt. Durch
die Untersuchung machtstrategischer
Verschiebungen im zeitlichen Verlauf
der Abnehmer-Lieferanten-Beziehung
wurden erfolgreiche MaBnahmen aus
Sicht des Abnehmers gesammelt und
in Zusammenarbeit mit den Vertretern
der Industrie neue Ansitze entwickelt.
Sowohl das Untersuchungsmodell als
auch der erstellte MaBnahmenkatalog
wurde den am Projekt teilnehmenden
Unternehmen préasentiert und durch
deren Vertreter abschlieBend verifiziert.

Abhingigkeits-/Machtmodell

Das Abhingigkeits-/Machtmodell
stellt ein anwendungsorientiertes Werk-

zeug fiir eine ganzheitliche Darstellung

und Bewertung der Situation dar. Es

basiert auf der Gegeniiberstellung der
jeweiligen absoluten Interdependenzen

[2]. Diese sind durch jeweils zwolf

Abhingigkeitsfaktoren (Bild 1) in drei

Kriteriengruppen qualitativ charakteri-

siert. Sie umfassen produkt-, branchen-

und unternehmensbezogene Kriterien.

Die relative Macht als entscheidender

Indikator fir das Potenzial zur Einfluss-

nahme in der Beziehung ist durch die

Distanz zu der gestrichelten Diagonale

im Modell gekennzeichnet. Das Modell

und die festgestellte stereotype zeitli-

che Entwicklung bei Beziehungen zu
chinesischen Unternehmen sind in Bild

2 dargestellt.

Diese beobachtete, mittel- und lang-
fristig negative Machtpositionsveran-
derung des Abnehmers ist auf zwei
Hauptereignisse zuriickzufiihren:

1. Die Abhidngigkeit des Lieferanten
reduziert sich aufgrund eines iiber-
proportionalen Wachstums der chi-
nesischen Unternehmen und des
dadurch sinkenden relativen Anteils
des Schweizer Abnehmers am Ge-
samtabsatz dieses Lieferanten.

2. Die Abhéangigkeit des Abnehmers
steigt durch eine zunehmende Ver-
lagerung der Hauptbezugsquelle
Schweizer Unternehmen nach China
und den dadurch steigenden rela-
tiven Anteil der chinesischen Liefe-
ranten am Gesamtbeschaffungsvo-
lumen des spezifischen Produkts.

Sowohl die Art und Weise als auch die

Dauer dieser Veranderung beruht nur
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bedingt auf der Unternehmensgro-
Be des Abnehmers. Vielmehr ergeben
sich Unterschiede durch den Grad
der Komplexitdt des Beschaffungs-
guts. Bei technologisch sehr einfachen
Produkten kann sich eine solche Ent-
wicklung im Extremfall innerhalb we-
niger Monate vollziehen. Die Bezie-
hung tbersteigt in solchen Fillen die
Stufe einer geringen Abhéngigkeit fir
den Lieferanten kaum. Anders stellt
sich die Situation bei Produkten mit
hoherer Komplexitdt dar. Zum einen
findet die Machtverschiebung tiber
einen langeren Zeitraum statt (bis
zu 4 Jahren). Dies ist auf eine lin-
gere Lernkurve zur Technologie- und
Prozessbeherrschung des chinesischen
Lieferanten zurlickzufiihren. Zum an-
deren steigt im Laufe der Beziehung
auch die Abhingigkeit des Lieferanten
bis zu einem mittleren Grad. Dies liegt
in der Aussicht des chinesischen Lie-
feranten auf Neukunden und damit
einen enormen Vorteil gegeniiber sei-
nen direkten Konkurrenten begriindet.
Er ist stark auf die Bemiithungen der
westlichen Unternehmen zur Zusam-
menarbeit mit ihm angewiesen. Wiirde
diese Unterstlitzung den Wettbewer-
bern zukommen, hitte dies langfristig
negative Folgen fiir den speziellen Lie-
feranten innerhalb dieser Branche.

Ein Beispiel einer solchen Entwick-
lung ist die Beschaffung einer un-
bestiickten Leiterplatine eines Unter-
nehmens mittlerer GréBe aus China.
In diesem Fall handelt es sich um ein
technologisch sehr einfaches Produkt.
Im Laufe der letzten 15-20 Jahre kam
es hierbei zu mehreren gezwungenen
Lieferantenwechseln aufgrund einer
teilweise durchschnittlichen jahrlichen
Wachstumsrate der chinesischen Lie-
feranten von {iber 100 %. Die um ca.
5-10 % steigenden Abnahmemengen
des schweizerischen Unternehmens wa-
ren somit nach ca. 2-3 Jahren fiir das
chinesische Unternehmen nur noch we-
nig relevant. Als Konsequenz schwand
das Interesse an einer weiteren Zu-
sammenarbeit seitens des Lieferanten.
Allerdings wird eine Beziehung, wie in
der westlichen Welt ublich, nicht be-
endet, sondem sie ,verblasst* [7]. D.h.
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M1:  Suche und Drohung zur Verwendung neuer/anderer Technologien
M2: Investitionen in Forschung und Entwicklung zur méglichen Technologiesubstitution
M3:  Reduzierung der Produktspezifitat

M4:  Einkaufsbindelung

M5:  Wechsel zu kleinerem Lieferant
M6: Hohere Stiickpreise akzeptieren

M7: Niedrigere Stiickpreise bezahlen
M8:  Einflihrung eines Konsignationslager
M9:  Adaption der IT- Landschaft des Lieferanten an eigene Systeme

: Produktdifferenzierung

. Teilweise Eigenfertigung
. Bildung von Kapitalriicklagen

Bild 3: Auf-
listung der
MaBnah-
men.

die Kontakte werden nach und nach
zuriickgenommen bzw. Reklamationen
ignoriert. Die anschlieBende kurzfristige
Suche, Evaluierung und Entwicklung
eines anderen Lieferanten war mit ho-
hen Kosten und enormen Erfolgsdruck
verbunden.

Managementansatze
zur Verbesserung der
Machtposition

Um diesem Machtverlauf entgegen-
zuwirken oder die negativen Auswir-
kungen einer nachteiligen Machtpo-
sition zu reduzieren, sind in einem
umfassenden MaBnahmenkatalog 31
Managementansitze (Bild 3) aufgezeigt
worden, die jeweils einen oder mehrere
der 12 die Abhingigkeit bestimmen-
den Faktoren beeinflusst. Die einzelnen
MaBnahmen werden in Bezug zu den
situationsbedingten Voraussetzungen
fur die Anwendbarkeit (z.B. Unterneh-
mensgroBe und Beschaffungsvolumen),
den gewiinschten Auswirkungen und
den eventuell auftretenden Problemen
gesetzt. Eine Korrelationsmatrix zwi-
schen den Abhéangigkeitskriterien des
Abhingigkeits-/ Machtmodells und den
Managementansiatzen zur Machtposi-
tionsverbesserung ermdglicht eine ge-
zielte Beeinflussung der gefundenen,

. Verwendung eigener interner Normen bei Lieferant

: Vermeidung eines Know-how-Transfers

1 Schutz der Informationen liber eigene Kunden

. Schutz der Informationen Uber weitere eigene Lieferanten

: Standige Recherche Uber Lieferanten und Lieferantenbranche

. Aktiver Informationsaustausch mit anderen Abnehmern

. Offenlegung aller Unterlagen und Zugang zu allen Gebauden des Lieferanten fordern
. Entwicklung und Férderung neuer kleiner Lieferanten

. Erhéhung des Eigentumsanteils an Lieferanten

: Spezielle Lieferantenentwicklung (Unterstiitzung zu spezifischen Investitionen)

. Spezielle Langzeitvertrage abschliefen und nur ,einseitige” Kiindigung ermdglichen

. Gegeneinander ausbooten gleichwertiger Lieferanten

: Bedeutung des eigenen Namens als Referenz hervorheben

1 Suche und Entwicklung einer zusatzlichen Beschaffungsquelle (in China oder anderen

Vermeidung der Entwicklung neuer Lieferanten

M28: Abgabe der Logistikaufgaben und -verantwortung an den Lieferanten
: Kontaktpflege mit Lieferant 2. Grades

. Schutz der Informationen Gber das eigene Unternehmen

. Fruhzeitige Suche und Evaluierung bestehender Lieferanten

strategischen Schwachpunkte. So ist
beispielsweise der relative Anteil des
Abnehmers am Gesamtumsatz ein ent-
scheidender Machtfaktor. Dieser kann
durch einen Wechsel zu einem kleine-
ren Lieferanten direkt beeinflusst wer-
den. Aufgrund der Unterschiedlichkeit
der einzelnen MaBnahmen sind diese
unter zwei Gesichtspunkten bewertet
und Klassifiziert: dem zeitlichen Ge-
sichtspunkt entlang des Verlaufs der
Beziehung sowie unter unternehmens-
spezifischen Gesichtspunkten. Fir eine
Evaluation unter zeitlichen Gesichts-
punkten findet eine Einteilung des
standardisierten Verlaufs in vier Phasen
statt (Bild 4):

Phase 1: Kontaktaufnahme-, Evalua-
tions-, und Vertragsverhandlungspha-
se,

Phase 2: Serienproduktionsanlauf- und
Beziehungsentwicklungsphase,

Phase 3: Verinderungsphase (eventu-
eller Wachstumsschub des Lieferanten)
und

Phase 4: Abhéngigkeitsphase.

Dem Abhiangigkeitsverlauf entspre-
chend konnen die MaBnahmen zur
praventiven Abhangigkeitsvorbeugung,
bzw. Konsequenzreduzierung und zur
Abhingigkeitsreduzierung grob einge-
teilt werden. Des Weiteren sind die
MaBnahmen nach unternehmensstruk-
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Abhiéngigkeit des chinesischen Lieferanten
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turellen Gesichtspunkten bewertet.
Aufgrund der unterschiedlichen An-
wendungsvoraussetzungen und Aus-
wirkungen der einzelnen MaBnahmen
kann eine generelle Empfehlung zur
Umsetzung nicht gleichermaBen fiir je-
de Art von Unternehmen gegeben wer-
den. Drei beispielhafte Beschaffungssi-
tuationen fir ein GroBunternehmen,
ein mittleres Unternehmen und ein
Kleinunternehmen ermdoglichen eine
Bewertung der MaBnahmen, der spe-
ziellen Bediirfnisse und Moglichkeiten.
Dabei variieren die Situationscharak-
teristiken wie die Abnahmemenge,
der Grad der Produktkomplexitit, die
Ressourcenfreiheit des Abnehmers fiir
mogliche Investitionen, der Bekannt-
heitsgrad des eigenen Unternehmens
bzw. die Giite der Referenz fiir den
Lieferanten und die Anzahl poten-
zieller Lieferanten fiir das Produkt.
Die 31 MaBnahmen werden nach de-
ren Umsetzungsmdoglichkeit und deren
Nutzen fir das Unternehmen in der
jeweiligen Situation eingeteilt. Die fiir
eine Implementierung sinnvollen MaB-
nahmen sind innerhalb des Portfolios
rechts oben angesiedelt (siehe beispiel-
haft fiir ein mittleres Unternehmen in
Bild 5).

Hierbei ist festzustellen, dass sich die
Méoglichkeiten fiir eine sinnvolle Um-
setzung einer MaBnahme mit Abnahme
der UnternehmensgréBe bzw. der eige-
nen Ressourcenfreiheit grundsitzlich
reduziert. Diese Einschrinkung, unter-
stiitzt durch geringe Abnahmemengen,
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Abhingigkeit des Schweizer Abnehmers

der Machtverschie-
bung.

limitiert die Chance in China langfristig
erfolgreich und mit Kostenvorteilen be-
schaffen zu kénnen.

Im beschriebenen Beispiel des Lei-
terplatinenherstellers wurden Lésungen
erarbeitet, um mit der dargestellten
Situation umzugehen. Durch Kenntnis
der Problematik und der wahrschein-
lichen zukiinftigen Verdnderung stellte
sich das Unternehmen durch die aktive
Bildung von Kapitalriicklagen zur Ab-
deckung von Zusatzkosten darauf ein.
So werden die Kosten fir Suche, Eva-
luierung und gewisser notiger Entwick-
lung des Lieferanten mit in die Berech-
nung der ,Total Cost of Ownership*
einbezogen und transparent dargestellt.
Zum anderen sensibilisiert das Wissen
dariiber, Veranderungen wahrzuneh-

men und den Suchprozess frithzeitig in
Gang zu setzen. Dies eroffnet zeitliche
Spielrdume, um die problematische
Kurzfristigkeit und den dadurch entste-
henden Druck zu reduzieren.

Zusammenfassung und
Diskussion

Dieser Beitrag stellt das Ergebnis
einer Fallstudie mit vier schweize-
rischen Unternehmen beziiglich stra-
tegischer Machtfaktoren in deren Be-
ziehung mit chinesischen Lieferanten
vor. Die Erkenntnisse aus dieser Arbeit
liegen vorwiegend in zwei Bereichen.
Zum einen sensibilisiert sie zuklinftige
Beschaffungsunternehmungen aus Chi-
na auf das Problem der Veranderung
der Machtverhiltnisse aufgrund weit
iiberdurchschnittlicher Wachstumsraten
der chinesischen Unternehmen. Zum
anderen bietet diese Arbeit mit dem
Abhéngigkeits-/Machtmodell und dem
umfangreichen MaBnahmenkatalog ein
wertvolles Diagnose- und Therapie-
werkzeug, um diesem Problem erfolg-
reich zu begegnen.

Eine zukiinftige Arbeit umfasst die
Ausdehnung des Untersuchungsbe-
reichs auf weitere Staaten. Im Rah-
men eines folgenden Forschungspro-
jekts findet eine detaillierte Evaluation
des globalen Beschaffungsmarkts nach
landerspezifischen Kriterien statt. Es
soll eine Klassifizierung verschiedener
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Beschaffungsregionen nach produkt-,
branchen- und unternehmensbezo-
genen Gesichtspunkten und deren
jeweiliger Chancen/Risiken erarbeitet
werden. Das Ziel ist ein globales Lan-
dercluster zur Unterstiitzung bei der
Generierung einer effizienten und er-
folgreichen Einkaufsstrategie fiir jede
Art von Unternehmen und deren spezi-
fischen Bediirfnissen.

Literatur

[1] Kraljic, P.: Purchasing must become
supply management. In: Harvard Busi-
ness Review 61 (1983) 10, S. 109-117.

[2] Caniéls, M.C.J.; Geldermann, C.J.: Pur-
chasing strategies in the Kraljic matrix-
A power and dependence perspective.
In: Journal of purchasing ans supply
management 11 (2005) 2/3, S. 141-
155.

[3] Bensaou, M.: Portfolios of buyer-sup-
plier relationships. In: MIT Sloan Man-
agement 40 (1999) 10.

[4] Cox, A.: Understanding buyer and sup-
plier power: a framework for procure-
ment and supply competence. In: Jour-

nal of Supply Chain Management: A
Global Review of Purchasing and Supply
37 (2001) 8, S. 8-15.

[5] Porter, M.E.: Wettbewerbsstrategien:
Methode zur Analyse von Branchen und
Konkurrenten. Frankfurt a.M. 1999.

[6] Yin, RK.: Case study research - design
and methods. Thousand Oaks, USA u.a.
2003.

[7] Pressey, A.D.; Qiu, X.X: Buyer-supplier
relationship dissolution: the Chinese
context. In: Journal of Business and In-
dustrial Marketing 22 (2007) 11, S. 107-
17.

Schliisselwérter:
China, Supply Chain Management,
Kunden-Lieferanten-Beziehung,
Machtverhiltnis

Die Autoren méchten sich bei der
Forderagentur fiir Innovation (KTI) des
schweizerischen Bundes fiir die Un-
terstiitzung durch das Projekt 8353.1
ESPP-ES (DC-SC-M), der Deutschen
Forschungsgemeinschaft durch die
Forderung des Projekts ,,Ausgleich von

Interessensasymmetrien in Kooperati-
onen produzierender Unternehmen*
und den teilnehmenden Industriepart-
nern bedanken.

Strategic Power Factors in Buyer
Supplier Relationships

The increasing globalization gives we-
stern companies great new opportuni-
ties. Especially China gained increasing
importance as a sourcing market in the
last years. Despite these opportunities, a
retreat of many companies from China
could be witnessed recently. Among
other factors, this is due to the fact that
western companies cannot exert enough
influence on the performance and price
of their suppliers. This article presents
tools and processes to successfully face
this challenge and improve the own po-
sition of power as a customer.
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China, supply chain management, cu-
stomer-supplier-relationship, position of
power
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Koblenzer Forumn fiir Business Software

Das Koblenzer Forum fiir Business Software
am 22. September 2009 an der Universitdt in Koblenz

Das Koblenzer Forum fiir Business Software (KoFoBiS), eine Veranstaltung der Forschungsgruppe Betriebliche
Anwendungssysteme der Universitat in Koblenz, dient der Férderung des Austauschs von Experten- und
Anwenderwissen liber betriebswirtschaftliche Software.

Wie im letzten Jahr konnten wieder namhafte Business-Software-Partner gewonnen werden. Ausgewdhlte
Referenzkunden présentieren im Interview mit einem Hochschulvertreter in Fallstudien ihre konkreten Erfahrungen und
erldutern ihren Erfolg nach der Einflihrung von Business Software. Auf Grund der groBen Nachfrage und dem zehnten
Geburtstag der eXperience-Fallstudienmethodik wird das Programm in diesem Jahr von vier auf insgesamt sechs
Fallstudien erweitert. Behandelt werden neben Fallstudien aus dem Bereich Enterprise Resource Planing (ERP) nun auch
erstmalig Customer Relationship Management (CRM) Fallstudien.
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