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INTELLIGENTES VERTRAGSMANAGEMENT

Vorwort
o A

Liebe Leserin, lieber Leser,

Jonas Linendonk,
Managing Director,
Linendonk & Hossenfelder GmbH

wenn Sie heute die Zeitung aufschlagen, dann kommen
Sie am Wort ,Digitalisierung” nicht mehr vorbei. Aber
was bedeutet dies konkret fir die Unternehmen in ih-
rem taglichen Geschaft? Zum Beispiel wenn es darum
geht, die Zusammenarbeit mit zahlreichen individuellen
und komplexen Vertragsbeziehungen zu Lieferanten,
Kunden und Mitarbeitern aktiv zu managen? Damit ein
Management dieser verschiedenen und vielfaltigen
Vertragsbeziehungen Uberhaupt mdglich ist, missen
die in den Vertragen vorhandenen Informationen aber
erst einmal verfligbar sein. Und bereits hier endet aktu-
ell die Digitalisierung oft schon.

Aktuelle Studien und Gesprache mit GroBunternehmen
und Konzernen haben gezeigt, dass zahlreiche Doku-
mente wie Kauf-, Liefer-, Miet- und Rahmenvertrége so-
wie Angebote oftmals nur in Papierform vorliegen und
zahlreiche weiterfihrende Informationen aufwandig per
Hand gepflegt werden missen. Schnelle und transpa-
rente Abstimmungsprozesse sowie die Uberpriifung, ob
Vereinbarungen eingehalten wurden, sind so nur

schwer und mit viel Aufwand mdglich.

Liegt diese oftmals wenig digitale Vorgehensweise am
Mangel verfugbarer Softwaretools? Die Antwort lautet
klar: Nein. Bereits heute gibt es Lésungen, die den Pro-
zess von Vertragserstellung, Vorlagenmanagement
Uber Abstimmung und Archivierung bis hin zur automa-
tischen Auswertung von Konditionen, Preisen und Risi-

ken unterstitzen. Auch im Rahmen unserer Recherchen

wurde eines ganz deutlich: Digitalisierung ist in erster
Linie keine technologische Herausforderung, sondern
vielmehr eine organisatorische. Nur wenn die Organisa-
tion und die darin arbeitenden Menschen einen Mehr-
wert im Einsatz digitaler Tools erkennen und in die Lage
versetzt werden, diese sinnvoll und schnell einzusetzen,
kann der Wandel hin zum digitalen Unternehmen ge-
lingen.

Gerade das Vertragsmanagement bietet zahlreiche An-
satzpunkte, um nicht einfach nur Kosten zu sparen, son-
dern vielmehr einen echten Mehrwert fir Mitarbeiter
und Unternehmen zu schaffen, der mehr ist als die
Summe einzelner inkrementeller Verbesserungen in
den unterschiedlichen Prozessstufen und Abteilungen.
Neben der Einfihrung elektronischer Rechnungen und
Bestellungen ist das digitale Vertragsmanagement ein
ebenso wichtiger Schritt, um eine zukunftsweisende
Verwaltung aufzubauen. Daher sollten Unternehmen
dieses Thema weit oben auf der Agenda haben, wenn

es darum geht, die Digitalisierung konkret umzusetzen.

Wir winschen |hnen eine aufschlussreiche Lekture!

A{// M.Cwoéo""

Jonas Lunendonk
Linendonk & Hossenfelder GmbH
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Anforderungen an ein modernes
Vertragsmanagement im Unternehmen 4.0

Digitalisierung ist fir Unternehmen kein Selbstzweck.
Mit Hilfe der zur Verfligung stehenden Technologien
sollen neue Umsatzpotenziale erschlossen und Pro-
zesse schneller und effizienter abgewickelt werden. Vor
dem Hintergrund der zunehmenden Volatilitat in na-
hezu allen Bereichen (z. B. Nachfrageverhalten, Logistik,
regulatorische Anforderungen etc.) missen Unterneh-
men heute in der Lage sein, schnell und flexibel reagie-
ren zu kdnnen. Besonders die Macht des Kunden hat im
Rahmen der Digitalisierung deutlich zugenommen und
setzt Unternehmen unter groBen Handlungsdruck. Da-
her mussen diese den Kunden noch starker und schnel-
ler bzw. flexibler als friher in den Mittelpunkt ihrer Ar-
beit stellen. Damit dies jedoch gelingt, missen interne
Standardprozesse automatisiert werden, so dass die
Mitarbeiter die Méglichkeit haben, sehr individuell auf
die Winsche der Kunden einzugehen und die Kunden-
bindung zu erhdhen.

AUTOMATISIERUNG VON KERNPROZESSEN

Daher ist es nicht Uberraschend, dass in einer Studie un-
seres Hauses vom Juni 2018 71 Prozent der befragten
GroBunternehmen und Konzerne angaben, dass sie
mafBgeblich in den Roll-out von neuen Business-An-
wendungen investieren werden. Darlber hinaus gaben
weitere 67 Prozent der Befragten an, dass die Automa-
tisierung von Kernprozessen zuklnftig im Mittelpunkt
ihrer Projekte stehen wird. Besonders Biro- und Ver-
waltungsprozesse werden in den kommenden Jahren
stark automatisiert werden, da praktikable Entwicklun-
gen im Bereich der kunstlichen Intelligenz und die dafiir
notwendigen Daten in immer gréBerem Umfang und
besserer Qualitat zur Verfligung stehen. So wie Roboter
in den zurtckliegenden 30 bis 40 Jahren die physische
Arbeit erleichtert haben, wird kinstliche Intelligenz
geistige Tatigkeiten in vielen Bereichen erleichtern.

WETTBEWERBSVORTEIL DURCH
INFORMATIONSVORSPRUNG

Unternehmen mdssen in der Lage sein, Risiken richtig
zu managen und trotzdem schnell und flexibel Ver-
tragsbeziehungen eingehen zu kédnnen. Darlber hinaus
zeigt die Digitalisierung eines ganz deutlich: Unterneh-
men, die fahig sind, schnell auf Informationen zuzugrei-
fen und diese ihren Bedirfnissen nach auszuwerten, ha-
ben einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil. Dabei
nimmt die Zahl der Vertragsbeziehungen in den Unter-
nehmen stetig zu. Zahlreiche und komplexe ,klassi-
sche” Vertragsbeziehungen zu Lieferanten und Kunden
und zunehmend auch zu externen Kooperationspart-
nern (Okosystem) missen gemanaged werden. Open
Innovation und kurzfristige Kooperationen mit externen
Partnern werden in der digitalen Welt immer wichtiger.
Wie gelingt dies jedoch, wenn bereits einfache Stan-
dardvertrage nur schwer auffindbar sind oder die ver-
schiedenen Abteilungen keinen Uberblick haben, wel-
che Konditionen und Preise verhandelt wurden? Gleich-
zeitig ist oftmals nicht klar, welche Volumina hinter den
Vertrdgen stehen und inwieweit diese bereits abgerufen
wurden. Die Folgen sind hoher manueller Aufwand, In-
transparenz und ein mangelhaftes Risikomanagement

mit moglicherweise schwerwiegenden Folgen.

DURCHGANGIGKEIT DER PROZESSE

Ein weiterer Aspekt im Rahmen der Digitalisierung ist,
dass diese nur gelingt, wenn Uber Abteilungsgrenzen
hinweg an einem Strang gezogen wird, um digitale und
stabile Prozessketten zu implementieren. Nur wenn die
Durchgéngigkeit der Prozesse gewahrleistet ist, kénnen
diese schnell und effizient ausgefihrt werden. Dabei
mussen Unternehmen und Abteilungen sich bewusst sein,
dass die eigene Individualitat oftmals ein Hindernis fur die
digitale Transformation ist. Digitalisierung bedeutet eben
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auch, Zentralisierung und gemeinsame Standards zu ent-
wickeln und konsequent zu nutzen. Im Zusammenhang
mit dieser Entwicklung missen Abteilungen und deren
Mitarbeiter bereit sein, ihre Arbeitsweise so anzupassen,
dass diese die Durchgéngigkeit der Prozesse unterstt-
zen sowie den eingesetzten Software-Tools entspre-
chen. Im Rahmen des Vertragsmanagements bedeutet
dies beispielsweise auch, dass dezentrale Prozesse star-

ker als friher zentralisiert werden mussen.

AKTUELLE HERAUSFORDERUNGEN IM
VERTRAGSMANAGEMENT

Aktuelle Studien und Gesprache mit unterschiedlichen
Abteilungen in GroBunternehmen und Konzernen he-
ben hervor, dass die geforderte Durchgangigkeit der
Prozesse haufig nicht gegeben ist. Das beginnt damit,
dass verschiedene Tools fur die unterschiedlichen Pha-
sen des Vertragslebenszyklus existieren, die einerseits
nicht miteinander kompatibel sind und andererseits be-
reits bei der Erstellung Stammdaten von Kunden und
Lieferanten neu erfasst werden missen, da keine Anbin-
dung an Vorsysteme (z.B. ERP, CRM etc.) des Unterneh-
mens besteht. Dies kostet Zeit und fihrt im schlimmsten
Fall dazu, dass Daten fehlerhaft Ubertragen werden.

Hinzu kommen lange Abstimmungsschleifen, da Ver-
trage in der Regel nicht nur einmal, sondern mehrmals
zwischen den Parteien abgestimmt werden mussen. Ge-
rade in diesem Bereich geht viel Zeit verloren, die Un-
ternehmen im digitalen Zeitalter aber nicht haben. Oft
wird auf veraltete Vertragsvorlagen zurlckgegriffen, da
keine zentrale Datenbank fir aktuelle Vertragsvorlagen
existiert. Durch den Einsatz veralteter Vorlagen entste-
hen Zeitverluste und rechtliche Risiken fir Unterneh-
men, da im Worst Case einzelne Passagen oder der ge-
samte Vertrag unwirksam sind. Besonders gesetzliche
Anderungen sind eine groBe Herausforderung. So ga-
ben 2016 in einer Befragung von KPMG 65 Prozent der

interviewten Manager an, dass gesetzliche Anderungen

den groBten Anpassungsbedarf verursachen. Diese fuh-
ren haufig dazu, dass der Aufwand in der Rechtsabtei-
lung deutlich steigt, da Vorlagen nicht zentral geandert
werden kénnen. Doppelarbeit und rechtliche Risiken
sind die Folge. Hinzu kommt, dass durch die dezentrale
Verwaltung von Vertragen ein Wildwuchs entsteht, der
immer dann problematisch wird, wenn Mitarbeiter die
Abteilung wechseln oder verlassen. Damit geht das Wis-
sen verloren, welche Vorlagen existieren, wo diese zu
finden sind und welche gangigen Konditionen oder
Vertragsbedingungen angeboten werden.

Aber nicht nur veraltete Vorlagen und gesetzliche An-
derungen machen den Unternehmen zu schaffen. Hau-
fig unterstitzen die eingesetzten Systeme auch keine
abgestimmten Workflows, wodurch Compliance-Vor-
gaben des Unternehmens aus Unwissenheit oder aus
Grunden der Geschwindigkeit nicht eingehalten werden
und somit weitere Risiken entstehen. Neben den bereits
genannten Themen fehlt bei den Unternehmen teil-
weise auch eine Ubersicht dariiber, welche Volumina in
den Vertrdgen enthalten sind, in welcher Hohe diese
bereits abgerufen wurden, welche laufenden Vereinba-
rungen bestehen und wann auf Fristen reagiert werden
muss. Gerade in groBen Organisationen, die haufig
auch Uber mehrere dezentrale Einheiten verfugen, fehlt

hier der Gesamttberblick.

KONZENTRATION AUF RELEVANTE TATIGKEITEN

Die fehlende Transparenz, die haufig dezentralen Struk-
turen und die mangelnde Durchgéangigkeit der Pro-
zesse bieten grofes Potenzial, um Digitalisierung fir
Unternehmen konkret anwendbar und erlebbar zu ma-
chen. Mit Hilfe digitaler Tools kann flexibler und schnel-
ler auf Marktveranderungen reagiert und Mitarbeiter
kénnen flr Tatigkeiten eingesetzt werden, die einen
wirklichen Mehrwert fir das Unternehmen schaffen und

anspruchsvolle Tatigkeiten bieten.
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Herausforderungen & Chancen fur
Unternehmen im Vertragsmanagement

* Wenig Ubersicht Gber aktuelle Vertrage
= Schlechte Auffindbarkeit von Vorlagen s
* Veraltete Passagen in Vorlagen

= Keine Anbindung an Vorsysteme
(z.B. ERP, CRM, etc)

( ) 3. PRUFUNG (Inhalt, Risiko etc.) | ;Z
= Aufwandige Priifung von
. Standardvertragen aufgrund mangelnder
Nachvollziehbarkeit von Anderungen
= Gesetzliche Anderungen erzeugen groBen
und aufwandigen Anpassungsbedarf

BEISPIELHAFTE HERAUSFORDERUNGEN IM VERTRAGSLEBENSZYKLUS

. VERTRAGSLEBENSZYKLUS

: 2. ERSTELLUNG _ r_\J_ 4. GENEHMIGUNG

= Kaum festgelegte und standardisierte

= Seltene Dokumentation von
Anderungen und Freigabe

5. FINALISERUNG

= Teilweise kommt es zu Medienbriichen
aufgrund gesetzlicher Vorgaben im
Hinblick auf Formerfordernisse

6. VERWALTUNG & ARCHIVIERUNG

= Manuelles Erfassen von Vertragsinhalten
(Metadaten, z.B. Fristen, Volumen etc.)

* Mangelnde und unterschiedliche
Verschlagwortung von Vertragen

= Dezentrale Ablage

= Verzogerte Ablage, da aufwandiges
Einpflegen der Vertrage notwendig ist

&

1

7. AUDIT, REPORTING, ANALYSE

= Kaum Analyseméglichkeiten

* Kein automatisiertes Erfassen von
Vertragsinhalten

= Fehlerhafte und unvollstandige Pflege von
Vertragsinhalten

= Keine Transparenz Uber Risiken und deren
Volumina

Die Digitalisierung wurde vor allem durch die zahlrei-
chen technologischen Entwicklungen erst ermdglicht.
Aufgrund dieser Tatsache standen Technologie sowie
die dazugehorigen Softwareldsungen haufig im Mittel-
punkt von Uberlegungen, um die Digitalisierung voran-
zutreiben. Allerdings wurde seit Anfang 2017 immer
mehr Unternehmen bewusst, dass Digitalisierung in ers-
ter Linie kein technologisches Thema ist, sondern ein
organisatorisches. Nur wenn die zur Verfigung ste-

hende Technologie auch die Erfordernisse der Organi-

sation erfillen kann und die Mitarbeiter in der Lage sind,

diese sinnvoll einzusetzen, gelingt ein nachhaltiger
Wandel hin zum digitalen Unternehmen.

KOMPLEXER PROZESS TRIFFT AUF KOMPLEXE
ORGANISATION

Gerade das Vertragsmanagement hat innerhalb der Un-
ternehmen zahlreiche Berthrungspunkte mit den un-

terschiedlichsten Abteilungen. Ob  Geschaftsleitung,

Einkauf, Forschung & Entwicklung, Vertrieb und Marke-
ting — alle Funktionen kommen im Tagesgeschaft mit
den unterschiedlichsten Vertragsarten in Kontakt. Dabei
mussen zahlreiche individuelle Vertrage erstellt und den
zugrunde liegenden Prufungs- und Abstimmungspro-
zessen unterzogen werden. Gleichzeitig mussen bereits
bestehende Vertrage an die jeweiligen Erfordernisse
angepasst werden. Mdchte ein Unternehmen den ge-
samten Vertragslebenszyklus optimieren, ist ein be-
reichsubergreifender Ansatz notwendig, um eine ganz-
heitliche und nachhaltige Lésung zu entwickeln, die
nicht nur den Anforderungen der Rechtsabteilung gentgt,
sondern die Fachbereiche bei der Erfiillung ihrer Aufgaben
im Tagesgeschaft (,Leben der Vertrage”) sinnvoll untersttzt.
Dabei geht es aber eben nicht nur darum, analoge Prozesse
zu digitalisieren, sondern dartber hinaus einen Mehrwert zu
generieren, der bisher nicht moéglich war. Beispielsweise kla-
gen die Abteilungen wie Finanzen und Controlling oftmals
dartber, dass potenzielle Risiken in den Vertragen verbor-
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gen sind, die aktuell nicht systematisch erfasst und be-
wertet werden kénnen. Oder der Einkauf verfugt nicht
Uber eine zentrale Ubersicht hinsichtlich der laufenden
und friheren Konditionen sowie Lieferbedingungen zu
unterschiedlichen Lieferanten und den damit verbunde-
nen Produkten und Services. In der Folge bleibt das Ein-
sparpotenzial an dieser Stelle ungenutzt, da Systemati-
sierung und Auswertungsmaglichkeiten fehlen.

SO ZENTRAL WIE MOGLICH UND SO DEZENTRAL
WIE NOTIG

Dafir ist aber nicht nur ein bereichstbergreifender An-
satz wichtig, sondern auch die Zentralisierung von Vor-
lagen sowie die Vereinheitlichung von Softwareldsun-
gen, um Schnittstellen zu reduzieren und Doppelarbei-
ten zu vermeiden. Hierbei ist es jedoch wichtig, die un-
terschiedlichen Anforderungen und Dokumente, die in
den jeweiligen Abteilungen bestehen, zu beriicksichti-
gen, um nicht im Anschluss wieder neue Subsysteme zu
beférdern. So missen ergénzende Vertragsdokumente
ebenfalls Berlcksichtigung finden. Dies kdnnen sowohl
technische Spezifikationen oder Grundrisse sein als
auch Wartungsprotokolle oder erganzende Paragrafen
zum Standardvertrag. Daher mussen die Anforderun-
gen der unterschiedlichen Parteien im Unternehmen

bereits sehr friihzeitig mit einbezogen werden.

DIGITALISIERUNG DES ANALOGEN PROZESSES

Gesprache mit Anwendern haben gezeigt, dass bereits
zahlreiche Losungen existieren, die das Vertragsma-
nagement in Teilbereichen unterstltzen. Besonders
haufig wurde in diesem Zusammenhang die Erinnerung
an Fristen genannt, die dabei unterstitzt, Kiindigungs-
und Ablauffristen von Vertragen einzuhalten. Allerdings
fallt auf, dass die Metadaten zu den Vertragen oftmals
héndisch gepflegt werden missen. So entsteht fir die
Fachabteilung nicht nur ein Aufwand bei der Erstellung
der Vertrage, sondern auch bei deren Archivierung, da
die im Vertrag enthaltenen Informationen oftmals mih-
sam von Hand als Metadaten im Archivsystem erfasst
werden mussen. Oft empfinden die Anwender diese
Systeme nicht als digitale Losung, da das Ablaufdatum

erst handisch erfasst werden muss, um anschlieBend
bspw. in 24 Monaten daran erinnert zu werden. Dies er-
zeugt in der Regel einen Mehraufwand. Darlber hinaus
wird dadurch die Archivierung deutlich verzégert und
Informationen sind erst mit teils hohem Zeitverzug ver-
fugbar. In Gesprachen machen die Anwender aus den
unterschiedlichen Fachbereichen deutlich, dass zwi-
schen Vertragsabschluss und Archivierung im System
bis zu drei Monate vergehen, da der Archivierungspro-
zess zu aufwandig ist. Hinzu kommt, dass die Auffind-
barkeit der Vertrage oft als mangelhaft beschrieben
wird. In diesem Zusammenhang spielt die schlechte und
uneinheitliche Verschlagwortung der Vertrage eine
zentrale Rolle. Je nachdem welcher Anwender oder wel-
che Abteilung Vertrage archiviert, folgen diese haufig
individuellen und dezentralen Vorgaben. Dies fihrt je-
doch dazu, dass eine einheitliche Suche oder Auswer-
tung nur mit groBer Mihe méglich ist.

WISSEN REPLIZIEREN UND RISIKEN VERMEIDEN
Durch die dezentrale und uneinheitliche Vorgehens-
weise im Vertragsmanagement entstehen Risiken, die
nicht auf Anhieb erkannt werden kénnen. Das hat zur
Folge, dass die Transparenz darunter leidet. In Folge
dieser dezentralen und heterogenen Vorgehensweise in
den einzelnen Abteilungen gehen Information zudem
oft verloren, wenn Mitarbeiter das Unternehmen verlas-
sen oder in eine andere Abteilung wechseln. Das Wissen
Uber einzelne Vertragsbestandteile, Konditionen, den
Ablageort von Vorlagen und deren Aktualitat gehen im
Zuge dieser Entwicklung ebenfalls haufig verloren. Auch
an dieser Stelle bietet ein zentrales Vertragsmanage-
ment mit klar strukturierten und nachvollziehbaren Ar-
beitsablaufen groBe Vorteile. So kénnen sich neue Mit-
arbeiter schneller einen Uberblick iber laufende Verein-
barungen und Konditionen verschaffen. Speziell wenn
diese Ablaufe durch Ubergreifende Tools unterstitzt
werden, ist sichergestellt, dass auch neue Mitarbeiter
die Compliance-Vorgaben einhalten und somit Geneh-
migungsprozesse schnell und effizient durchlaufen wer-
den kénnen.
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KOLLABORATION IM ERSTELLUNGSPROZESS

Auch die Erstellung von individuellen Vertragen, basie-
rend auf bereits bestehenden Vorlagen, stellt viele Un-
ternehmen vor groBe Herausforderungen. Oftmals wird
gerade der Prozess zur Individualisierung von Vertra-
gen als besonders kompliziert und zeitaufwandig emp-
funden. So mussen verhandelte Vereinbarungen in be-
stehende Vorlagen Gbernommen werden und anschlie-
Bend der eigenen Rechtsabteilung zur Prifung Uberge-
ben werden. Besonders zeitaufwandig ist hier die Tatsa-
che, dass fur die Rechtsabteilung nicht auf Anhieb er-
sichtlich ist, ob einerseits die aktuelle und richtige Vor-
lage verwendet wurde und ob andererseits alle Ande-
rungen aller betroffenen Funktionen und Vertrags-
partner an der Vorlage auch tatsachlich kenntlich ge-
macht wurden. Daher ist in diesem Fall stets eine voll-
standige Prifung des gesamten Vertragstextes notwen-
dig. Sollte sich dann herausstellen, dass einzelne Passa-
gen nicht mit den Unternehmensvorgaben vereinbar
sind, ist eine erneute Abstimmungsrunde mit den be-
treffenden Abteilungen sowie den externen Kunden
oder Lieferanten notwendig. Im Ergebnis fihrt diese
Vorgehensweise dazu, dass der Prozess der individuel-
len Vertragsabstimmung zum Teil bis zu drei Wochen
und mehr in Anspruch nimmt. Hierdurch geht wertvolle
Zeit verloren, da aktuell das Potenzial digitaler Losungen
zur kollaborativen Zusammenarbeit Uber Abteilungs-
und Unternehmensgrenzen hinweg nicht genutzt wird.

TRANSPARENZ & SICHERHEIT

Hinzu kommt, dass sich die genutzten Vertrage und die
damit zusammenhangenden Metadaten in der Regel
nicht auswerten lassen, so dass keine Rickschlisse dar-
Uber mdoglich sind, welche Risiken sich in den zahlrei-
chen Vertragen verbergen, welche Konditionen und
Vereinbarungen getroffen wurden. Teilweise werden
die entsprechenden Werte in separaten Excel-Tabellen

héndisch gepflegt, damit die einzelnen Abteilungen ei-
nigermaBen die Ubersicht behalten. In Zeiten von In-
dustrie 4.0 und Digitalisierung ist dieses Vorgehen nicht
mehr zeitgemaB. Denn ob Vereinbarungen und Kondi-
tionen eingehalten werden, kann so nur midhsam und
mit hohem manuellem Aufwand Uberwacht werden.
Demzufolge beklagen die Unternehmensabteilungen,
dass gerade das Monitoring von aktiven Vertragsbezie-
hungen haufig zu kurz kommt, da nicht wertschépfende
Aktivitaten im Vertragsmanagement zu viel Kapazitat
binden. Zusatzlich leidet unter dem aktuellen Status quo
die Sicherheit. So lassen die derzeitigen Prozesse es oft
nicht nachzuvollziehen, wer wann welche Anderungen
durchgefihrt hat und wer diese genehmigt hat. Ein ganz-
heitliches und digitalisiertes Vertragsmanagement hinge-
gen macht gerade auch diese Prozesse transparent und
hilft, dass die festgelegten Workflows eingehalten werden.

CHANCEN FUR UNTERNEHMEN

Gerade im Vertragsmanagement liegt enormes Poten-
zial fur Unternehmen, um auf der einen Seite die Mitar-
beiter zu entlasten und auf der anderen Seite die Trans-
parenz und Sicherheit fur das eigene Unternehmen
deutlich zu erhéhen. Wenn das Vertragsmanagement
konsequent digitalisiert wird, ergeben sich zahlreiche
Vorteile, die ein wichtiger Baustein auf dem Weg hin zu
digitalen Unternehmen sind. Besonders im Verwal-
tungsbereich haben Unternehmen noch groBes Poten-
zial, das es zu nutzen gilt. Danach gefragt, was sich Un-
ternehmen von einem strukturierten und digitalisierten
Vertragsmanagement erhoffen, fallen die Antworten
sehr eindeutig aus — und dabei steht die Kostenreduk-
tion nicht im Vordergrund. Zuallererst geht es darum,
die Transparenz und Geschwindigkeit der Arbeitsablaufe
zu erhdhen, die derzeit als groBte Hindernisse gesehen
werden. Agiler, flexibler und intelligenter fur die Kunden zu
sein, muss daher das Ziel der Unternehmen sein.
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Losungswege hin zum digitalen

Vertragsmanagement

RECHT &

EINKAUF 42

VERTRIEB

FINANCE

Uberwachen

BEISPIELE FUR DIE ZIELE DER ABTEILUNGEN IM HINBLICK AUF DAS VERTRAGSMANAGEMENT

Rechtssicherheit erhdhen
Konzentration auf individuelle Vertrage

Transparenz und Reporting verbessern

Schnelle Vertragserstellung (z.B. Vorlagen, ERP-Anbindung)
Zugriff auf aktuelle Vertrage, Preise & Vereinbarungen

Analyse- und Auswertungsmaoglichkeiten Uber Vertrage

Transparente Vertragsabstimmung mit Kunden
Zugige Erstellung individueller Vertrage
Ruckgriff auf bestehende Vertrage und Vereinbarungen

Risikomanagement und Transparenz durch individuelle
Auswertungsmoglichkeiten erhéhen

Einhaltung von Vertragsbedingungen und Konditionen

ANALYSE DES STATUS QUO

Damit die Einflhrung eines digitalen Vertragsmanage-
ments gelingt, sind die relevanten Abteilungen bereits
zu Beginn des Projektes mit einzubinden. Der Aus-
tausch mit verschiedenen GroBunternehmen und Kon-
zernen hat gezeigt, dass die Anforderungen der einzel-
nen Abteilungen an Prozesse und die damit verbunde-

nen Dokumente bzw. Vertrage sehr unterschiedlich sind.

Demzufolge ist die Einfihrung eines digitalen und un-
ternehmensubergreifenden Vertragsmanagements
nicht die Aufgabe der Rechtsabteilung allein. Vielmehr
mussen Abteilungen wie Einkauf, IT, Marketing und Ver-
trieb sowie Finance und Controlling bereits bei der Eva-
luierung des Status quo mit einbezogen werden. Dabei
geht es darum festzuhalten, welche Ablaufe existieren,
welche Vereinbarungen und Dokumente Ublicherweise

schon vorliegen und welche Bedeutung die aktuellen

Vorlagen haben. Weiterhin ist festzuhalten, welche zu-
satzlichen Informationen fur die Abteilungen hilfreich
waren, um zukinftig effektiver und effizienter zu arbei-
ten, so dass das digitale Vertragsmanagement einen
echten Mehrwert bieten kann.

DEFINITION DER ANFORDERUNGEN & ZIELE

Digitalisierung bedeutet in vielen Fallen eine Zentralisie-
rung und Standardisierung von Arbeitsweisen, Prozes-
sen und Vorlagen. Daher kommen dem abteilungstber-
greifenden Team auch die Aufgaben zu, einheitliche
und verbindliche Vorgehensweisen festzulegen sowie
die individuellen Anforderungen der Abteilungen in ei-
nem sinnvollen MaB zu berlcksichtigen. Dass sich in
diesem Zusammenhang gewohnte Ablaufe andern und
Abteilungen anders als bisher arbeiten mussen, ist eine
Deshalb

umfassende Kommunikation erforderlich.
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kommt dem Projektteam die Aufgabe zu, sowohl die
Menschen in den Abteilungen einzubinden als auch die
organisatorischen Ablaufe im Vertragsmanagement so
zu kommunizieren, dass die Akzeptanz flr die neuen
Losungen moglichst hoch ausféllt.

WORAUF IST ZU ACHTEN?

Neben der frihen Einbindung aller relevanten Abteilun-
gen sowie der aktiven Kommunikation mit den betroffe-
nen Personen in den Unternehmen stellen die Unter-
nehmen auch ganz grundsatzliche Forderungen an ein
digitales Vertragsmanagement. So wiesen in unseren
Gesprachen die Fach- und Fihrungskrafte darauf hin,
dass ein digitales Vertragsmanagement in erster Linie
einfach zu bedienen sein sollte, so dass die unterschied-
lichen Anwender in den Unternehmen schnell und un-

kompliziert ihrer eigentlichen Tatigkeit nachgehen kénnen.

Darlber hinaus sollte ein digitales Vertragsmanage-
ment Uber eine Anbindung an bestehende ERP- und
CRM-Systeme verfugen, so dass bei der Vertragserstel-
lung die relevanten Informationen zu Kunden, Lieferan-
ten und Partnern fehlerfrei Gbernommen oder aktuali-
siert werden konnen. Des Weiteren sollte ein digitales
Vertragsmanagement den gesamten Prozess von der
Erstellung Uber die Abstimmung und Genehmigung bis
hin zur Archivierung unterstitzen, um Schnittstellen
und die damit verbundenen Informationsverluste zu
vermeiden. Im Zuge dieser schnittstellenfreien Work-
flows werden die Transparenz erhéht und die Compli-
ance und Nachvollziehbarkeit sichergestellt. Gleiches
gilt auch fur die heute oftmals noch miihsame Vertrags-
abstimmung. Auch hier wiinschen sich die unterschied-

lichen Abteilungen gleichermalen, dass auf Basis von
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unternehmensweiten Vorlagen Anpassungen und An-
derungen nachvollziehbar gemacht werden kénnen, so
dass der Abstimmungsprozess schneller durchlaufen
werden kann.

Dass im Zuge dieser Entwicklung Metadaten wie Fristen,
Preise, Konditionen oder Verantwortliche automatisiert
aus den relevanten Bereichen der Vertrage abgeleitet
und bereits bei der Archivierung tbernommen werden
kénnen, winschen sich die Anwender ebenfalls. Hier-
durch sollen Doppelarbeiten vermieden werden. Zu-
dem entsteht flr die beteiligten Abteilungen ein echter
Mehrwert.

FAZIT & ZUSAMMENFASSUNG

Ein zentrales und digitales Vertragsmanagement ist
heute bereits moglich und wirde den Unternehmen
zahlreiche Vorteile bieten. Gerade in der abteilungs-
und unternehmensibergreifenden  Zusammenarbeit
zeigen digitale Tools, dass sie die Kollaboration starken
und dabei helfen, schnellere und bessere Ergebnisse zu
erzielen. Darlber hinaus ergeben sich aus der konse-
quenten Digitalisierung dieser Verwaltungstatigkeiten
zahlreiche Effektivitats- und Effizienzpotenziale, die Un-
ternehmen nicht ungenutzt lassen sollten.

Allerdings machen unterschiedliche Studien sowie der
personliche Austausch mit Anwendern deutlich, dass
die Umsetzung oft deshalb nicht angegangen wird, da
hier die Anforderungen eines digitalen Prozesses auf
abteilungsbezogenes Denken trifft. Nur wenn Gber Ab-
teilungsgrenzen hinweg daran gearbeitet wird, kann ein
digitales Vertragsmanagement erfolgreich sein und ei-

nen Mehrwert fUr alle stiften.
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KPMG AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft

Modernes Vertragsmanagement als
grundlegender Baustein auf dem Weg zum
digitalen Unternehmen

Markus Fabel

Partner, Advisory, Global Head of
Quality & Risk Management
Advisory, COO Global Technology &
Knowledge, COO Solutions

KPMG AG
Wirtschaftspriifungsgesellschaft

LUNENDONK: Das digitale Vertragsmanagement bietet
viel Potenzial fur Verbesserungen. Weshalb tun sich Un-
ternehmen derzeit noch so schwer, dieses Potenzial zu

nutzen?

MARKUS FABEL: Wir stellen fest, dass Unternehmen
haufig unterschiedliche Ansprechpartner haben und es
folglich an einer Ubergeordneten Verantwortung fur die
Systeme fehlt. Sei es die Rechtsabteilung, die sich fur die
Rechtssicherheit interessiert, der Einkauf, die einzelnen
Fachabteilungen oder auch der Bereich Finance, der
sich mit der Einhaltung regulatorischer Vorgaben be-
schaftigt. Jedoch bedarf es eines Ansprechpartners, der
dieses Thema zentral in einem Unternehmen voran-
treibt. Sofern Unternehmen das Potenzial eines ganz-
heitlichen Vertragsmanagements erkennen, sehen sie
auch den damit einhergehenden Aufwand. Dieser ist re-
lativ hoch, da die Mehrheit der Dokumente und Ver-
trage im Unternehmen sehr verstreut ist bzw. in unter-
schiedlicher Form vorliegt, z.B. in Papierform, als PDF
oder als Word-Version. Der Aufwand ist groB, die ent-
sprechenden Grundlagen zu schaffen, um ein Vertrags-
management gezielt zu etablieren. Dies fuhrt dazu, dass
sich viele Unternehmen eher zurlickhalten. Weiterhin
fehlt haufig das notwendige Verstandnis bezogen auf

Julien Irmen

Senior Manager, Consulting
KPMG AG
Wirtschaftsprifungsgesellschaft

die Vertrdge, da diese zahlreiche Aktionen beinhalten,
die Unternehmen durchfiihren missen wie bspw. die
Einhaltung von Fristen oder bestimmter Klauseln. Sofern
jedoch Unternehmen das Potenzial erkennen, ist die
Motivation hoch, dieses Thema im Unternehmen auch

umzusetzen.

LUNENDONK: Welche Vorteile ergeben sich aus Ihrer
Sicht, wenn Unternehmen abteilungsibergreifend und

zentralisiert gemeinsam an Vertragen arbeiten?

JULIEN IRMEN: Ein wesentlicher Vorteil sind die erhohte
Transparenz und die Grundlage fir eine generelle Aus-
wertbarkeit, was zugleich prominentes Ziel und primére
Anfrage unserer Kunden in den ersten Gesprachen sind.
Ein weiterer Vorteil ist die Verbesserung von Entschei-
dungsprozessen oder auch die Klarheit Gber ganzheitli-
che Geschéftsbeziehungen. Um diese zu erreichen, be-
darf es einer klaren Verantwortung. Weiterhin ermég-
licht eine zentralisierte Zusammenarbeit bei Vertragen
eine erhohte Effizienz im Erstellungsprozess und damit
einhergehend eine starkere Fokussierung auf die jewei-
lige Fachexpertise sowie einen einheitlichen Marktauf-
tritt durch ahnlich erscheinende, strukturierte und for-
mulierte Dokumente.

11
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LUNENDONK: In welcher Phase des Vertragslebenszyk-
lus steckt Ihrer Erfahrung nach das gréBte Potenzial?

JULIEN IRMEN: Im Allgemeinen sprechen wir von drei
Phasen: Die Phase Vorlagenverwaltung, die sicherstel-
len soll, dass Vorlagen effizient und intuitiv gestaltet so-
wie auffindbar zur Verfigung gestellt werden. Dartber
hinaus zwei weitere Hauptphasen — die Erstellung mit-
samt entsprechender Freigabemechanismen sowie die
Verwaltung. Hierbei beinhaltet der Bereich Verwaltung
mit den entsprechenden Auswertungsmaoglichkeiten
das grofte Potenzial. So kdnnen z.B. durch kunstliche
Intelligenz Sachverhalte identifiziert, Automatismen
verwendet oder auch eine schnellere Erstellung und
Freigabe durch workflowgestUtzte Prozesse erzielt wer-
den. Um diese Potenziale im vollen Umfang zu nutzen,
ist jedoch eine saubere Erstellung der Vertrage erfor-
derlich.

LUNENDONK: Beim Thema Vertragsmanagement mus-
sen wir auch Uber die Risiken sprechen. Glauben Sie,
dass den Unternehmen heute immer klar ist, wie hoch
die Risiken sind, die sie vertraglich eingegangen sind?

MARKUS FABEL: Ein klares Nein! Wir wissen, dass viele
Unternehmen kein holistisches Vertragsmanagement
haben. Die Daten liegen nicht an einer Stelle, was zur
Folge hat, dass die Informationen in unterschiedlichen
Abteilungen vorliegen. Zum Beispiel fokussiert sich
Compliance auf die Einhaltung von Richtlinien oder die
Rechtsabteilung auf die Vermeidung rechtlicher Risiken.
Jeder Mitarbeiter beschaftigt sich immer nur mit einem
Ausschnitt von dem Gesamtpuzzle, jedoch ist ein holis-
tischer Blick auf das Gesamtkonstrukt essentiell. Zudem
sind die Risiken heutzutage nicht mehr nur singulér zu
betrachten, sondern kumuliert und haben in Folge eine
ganz andere Auswirkung auf das Unternehmen. Im All-
gemeinen fehlt es an einer zentralen Steuerung, an Pro-
zessen, die einen untersttzen, diese Risiken zu mana-
gen, und an systemischen Unterstiitzungen, die beson-
ders hilfreich sein kdnnen, um einen Uberblick tber alle

Phasen des Lebenszyklus eines Vertrages zu erhalten.
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LUNENDONK: Weshalb wird das Thema Vertragsma-
nagement dann oftmals so stiefmdtterlich behandelt
und spielt in der Regel keine strategische Rolle?

MARKUS FABEL: Vertragsmanagement hat historisch
eher eine administrative Rolle. Das heift, diese Vertrage
wurden eigentlich als eine Art Commodity gesehen. Es
wird zwar Uber Inhalte im Unternehmen gesprochen,
was wie getan werden muss, jedoch wird sich weniger
um die darauffolgende Phase der Vertragserstellung
gekimmert bzw. wird es den einzelnen Abteilungen
Uberlassen, diese Vertrage zu erstellen. Sofern Unter-
nehmen anfangen, dieses holistische Vertragsmanage-
ment fr sich zu erkennen, wird dieses Thema auch bes-
ser beleuchtet. Hier stecken wir aber noch in den ,Kin-
derschuhen”.

LUNENDONK: Die Digitalisierung wird oft als ein rein
technologisches Thema wahrgenommen. Wie beurtei-
len Sie den Einfluss der Digitalisierung auf die Organi-
sation und den damit verbundenen kulturellen Wandel?

MARKUS FABEL: Wir haben es heutzutage mit unter-
schiedlichen Abteilungen bzw. Datenpools zu tun, in
denen Informationen verborgen sind. Die Digitalisie-
rung erméglicht es uns, einen zentralen Wissens- und
Datenpool aufzubauen und dieser fihrt wiederum zu
neuen Anwendungsmaoglichkeiten, z.B. durch den Ein-
satz von kinstlicher Intelligenz. Hier kdnnen wir sehr gut
Hilfestellung leisten und sind in der Lage, groBBe Daten-
seen zu analysieren und Einsichten fur Unternehmen zu
generieren, die vorher verborgen geblieben sind. Ferner
ermoglicht die Digitalisierung und die damit verbun-
dene workflowgestltzte Vertragserstellung eine zuneh-
mende Fokussierung fir die wichtigsten Themen, indem
sich die Mitarbeiter auf die wesentlichen Punkte kon-
zentrieren kénnen und andere Themen ausgeblendet
werden.

LUNENDONK: Wie sollte Ihrer Meinung nach ein Pro-
jektteam zusammengesetzt sein, so dass die Einfiihrung
eines Vertragsmanagements nachhaltig gelingt?
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JULIEN IRMEN: Die Implementierung eines umfassen-
den Vertragsmanagements ist vor allem ein Thema des
Changemanagements. Infolgedessen braucht es einen
Sponsor, um den erforderlichen Wandel zu adaptieren
und zu unterstltzen. Das bedeutet, sowohl Vorgaben
zu setzen und argumentieren zu kénnen als auch Ak-
zeptanz und Interesse bei den betroffenen und invol-
vierten Mitarbeitern zu incentivieren. Operativ bringen
wir hier das erforderliche Verstandnis und die Kompe-
tenz fir das ganzheitliche Vertragsmanagement mit,
denn hierbei handelt es sich nicht nur um ein Pro-
zessprojekt, eine inhaltliche Beurteilung oder eine IT-
Systemeinfihrung. Das  Vertragsmanagementteam
setzt sich grundsatzlich aus mehreren Experten zusam-
men — aus Prozessexperten, einer fachlichen Expertise
bspw. aus dem Einkauf, dem Vertrieb oder auch der Lo-
gistik, der HR, einer IT-Expertise und je nach Einsatzge-
biet auch aus einer rechtlichen Expertise. Als KPMG ha-
ben wir die Moglichkeit, auf diese interdisziplindren
Teams zuzugreifen und diese je nach Einsatzgebiet zu-
sammenzusetzen.

LUNENDONK: Welche Phase ist aus Ihrer Sicht die wich-
tigste, wenn ein Projekt zur Digitalisierung von Vertra-

gen aufgesetzt wird?

JULIEN IRMEN: Aus unserer Sicht ist es die Phase null,
die die Prazision der Zielsetzung beinhaltet: Was be-
deutet Uberhaupt Vertragsmanagement im jeweiligen
unternehmerischen Kontext? Das bedingt die Einbin-
dung relevanter Fachbereiche und die Identifikation be-
stehender Herausforderungen, um gezielt MaBnahmen
abzuleiten, die entsprechend strategisch, unternehme-
risch sowie zeitlich priorisiert werden kdnnen und somit
die Grundlage fir die Erstellung eines detaillierten Plans
bilden. Erfahrungsgemal beginnt dieser Plan mit dem
Fokusbereich Template-Management bzw. mit der da-
rauf aufbauenden workflowgestltzten Erstellung und
Freigabe von Vertragsdokumenten. Dies bildet wiede-
rum die Grundlage fiur eine weitreichende Digitalisie-

rung, die Erhebung umfangreicher Synergien und der

entscheidenden Incentivierung der involvierten Parteien.

Die Einfihrung eines ganzheitlichen Vertragsmanage-
ments fuihrt generell zu einem strategischen Erfolgsfaktor.

LUNENDONK: Welche Féhigkeiten und Skills benétigen
Unternehmen konkret bei der EinfUhrung eines Ver-
tragsmanagements 4.0?

JULIEN IRMEN: Ahnlich wie bei Industrie 4.0 spielen die
Fokusbereiche Vernetzung und Kommunikation, Infor-
mationstransparenz, der Aspekt der technischen Assis-
tenz und die dezentrale Entscheidungskompetenz zu-
sammen. Sie ermdglichen die Fokussierung auf das je-
weilige Fachgebiet. Ein Beispiel: Ein Vertriebler erstellt
einen Vertrag, in dem ein ausgehandelter Deal abgebil-
det werden soll. Er muss sich keine Gedanken dariiber
machen, welche rechtlich relevanten Informationen in
welcher Form formuliert sind und ob diese geandert
werden dirfen. Das System schneidet jede Anderung
mit und 16st daraufhin Workflows aus, welche die ent-
sprechenden Freigaben bei den Verantwortlichen an-
fragen. Das System unterstiitzt somit den Vertriebler auf
seinem Weg, den eigentlichen Deal ordnungsgemaf
abzuschlieRen.

MARKUS FABEL: Erganzend bedarf es weiterer Kompo-
nenten sowie weiterer eigenstandiger Rollen, z.B. eine
Vertragsmanager-Rolle. Hierbei handelt es sich um eine
Person, die einen Vertrag Uber den gesamten Lebens-
zyklus hinweg begleitet — von der Erstellung Uber die
Verwaltung bis hin zur Verlangerung und der Beendi-
gung des Vertrages. Dieses Bindeglied, welches einen
wesentlichen Beitrag in Richtung Vertragsmanagement
4.0 leistet, fehlt jedoch heutzutage oft. Dartber hinaus
ist es wichtig, den Reifegrad eines Unternehmens hin-
sichtlich der Technologie und des Datenverstandnisses
im Auge zu behalten. Es ist nur dann sinnvoll, Gber den
Schritt zu Vertragsmanagement 4.0 nachzudenken,
wenn eine gewisse Reife bzgl. Technologieeinsatz im
Unternehmen vorhanden ist wie bspw. die Verwendung
von cloud-based Solutions. Infolgedessen ist das pa-
pierlose Blro oder auch das Anwenden von kinstlicher
Intelligenz am Ende nur dann méglich, wenn auch die
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technologische Grundlage geschaffen ist. Dem zu-
grunde liegt wiederum das richtige Verstandnis im Um-
gang mit Daten. Der Datenschutz spielt heutzutage auf-
grund der DSGVO eine besonders wichtige Rolle. Damit
einher geht das Verstandnis in Unternehmen, wie mit
diesen Daten umgegangen wird und wofir die Daten
verwendet werden kénnen. Laut den Kunden befinden
wir uns noch nicht beim Vertragsmanagement 4.0, son-
dern eher bei der Version 2.0 bzw. 1.0.

LUNENDONK: Glauben Sie, dass durch ein digitales
Vertragsmanagement und das einheitlich geschaffene
Bild auch die Attraktivitat einer Abteilung oder des ge-
samten Unternehmens gesteigert werden kann?

MARKUS FABEL: Das glaube ich in jedem Fall, sowohl
fur Abteilungen als auch fur das Unternehmen als Gan-
zes. Die Vertrage sind fur die Beziehungen mit den ex-
ternen Marktteilnehmern oder auch innerhalb des Un-
ternehmens zwischen den einzelnen Abteilungen es-
sentiell. Die Inhalte, die in Vertragen festgelegt werden,
haben letztendlich auch einen maBgeblichen Einfluss
auf das Vertrauen, das geschaffen wird. Auf Vertrauen
basieren gute Beziehungen. Je einfacher Vertrage ge-
staltet sind und je weniger sich Mitarbeiter, Kunden
oder auch Lieferanten mit diesen Vertragen auseinan-
dersetzen mussen, umso intuitiver und besser gestaltet
sich die Beziehung. Je starker sich die einzelnen Parteien
auf die Vertrage verlassen konnen, umso gréBer ist auch
das Vertrauen. Ein gutes Vertragsmanagement ist damit
die Grundsaule fur den Erfolg des Unternehmens im Markt.

LUNENDONK: Am Markt existieren zahlreiche ECM-
Losungen, die Teile des Vertragsmanagements abbil-
den. Warum reicht es aus Ihrer Sicht nicht aus, wenn le-
diglich ein Software-Tool eingefihrt wird?

JULIEN IRMEN: Ein Tool ist nur so gut, wie die Prozesse

und Inhalte, die darin abgebildet werden. So sind bspw.

redundante oder nicht intuitive Vorlagen verwirrend
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oder ineffiziente, unklare und komplizierte Prozesse fiir
die Mitarbeiter eher stérend. Oftmals sind die Vertrage
sehr breit gestreut, vielfaltig ausgepragt und involvieren
abteilungstibergreifend unterschiedliche Versionen, sei
es in der Erstellung, in der Verwaltung, im Betrieb oder
auch in anderen Phasen. Aufgrund unserer umfangrei-
chen Erfahrung mit Software-Implementierungsprojek-
ten zeigt sich, dass Vertragsmanagement-unabhangig
eine IT-Systemimplementierung immer eine sorgfaltige
vorhergehende Bestandsaufnahme in Bezug auf Pro-
zesse, Inhalte, Rollen und Verantwortlichkeiten erfordert.
Das ist besonders im Vertragsmanagement wichtig, da es
sich hier um abteilungstbergreifende Aktivitdten handelt.

LUNENDONK: Was unternimmt KPMG konkret, um auf
verschiedenen Wegen zu innovativen Lésungen im
Rahmen des Vertragsmanagements zu kommen bzw.
welche innovativen Losungspakete bietet KPMG hier ih-
ren Kunden an?

JULIEN IRMEN: Auch hier ist der Reifegrad des Themas
im jeweiligen Unternehmen sehr entscheidend. Beim
Fokus auf Prozesse unterstitzen wir bspw. mit Tools, die
workflowbasierte, kontextbezogene Aktivitaten vor-
schlagen, auslésen und entsprechende Handlungen in-
volvieren. In Bezug auf die Analyse von Daten kommt
bspw. vermehrt kinstliche Intelligenz zum Einsatz, um
kognitiv inhaltliche Zusammenhange in Erweiterung rei-
ner Meta-Daten zu erkennen, diese aufzubereiten und
zur Verfigung zu stellen. KPMG stellt hier konkret einen
breiten Handlungsspielraum zur Verfligung, unter Ein-
bindung unserer Allianzen wie bspw. mit Microsoft oder
Google und unseres breiten Netzwerkes, in dem jegli-
che technologischen Anforderungen abgebildet wer-
den kénnen und entweder bestehende Lésungen zur
Verfigung gestellt werden oder problem- und heraus-
forderungsspezifisch neue Ansatze und Lésungen ge-
meinsam mit dem Mandanten entwickelt werden.

LUNENDONK: Vielen Dank fiir das Gesprach.
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KPMG AG
Wirtschaftsprifungsgesellschaft

KPMG ist ein weltweites Netzwerk rechtlich selbststandiger Firmen mit rund 200.000 Mitarbeitern in 154 Landern.
Es gehdrt auch in Deutschland zu den fihrenden Wirtschaftsprifungs- und Beratungsunternehmen und ist hier mit
rund 10.700 Mitarbeitern an 25 Standorten présent. Die Leistungen gliedern sich in die Geschéftsbereiche Audit,
Tax, Consulting und Deal Advisory.

KPMG berat Unternehmen zu allen Fragestellungen entlang der gesamten Wertschopfungskette, beispielsweise bei
der Entwicklung neuer Geschaftsmodelle, der Optimierung der Supply Chain ebenso wie zu Steuerungskonzepten
und zu Fragen rund um Cyber Security.

Fur wesentliche Wirtschaftsbranchen hat KPMG eine bereichstibergreifende Spezialisierung vorgenommen, mit der
insbesondere Familienunternehmen, Corporates, Staat und &ffentliche Hand sowie das Finanzwesen praxisnah be-
raten werden.

Die Begleitung von Transformationsprojekten ist ein Kernthema der Beratung. Dabei setzt die Beratungsgesellschaft
auf eine multidisziplinare Ausrichtung der Geschéftsbereiche Audit, Tax, Transactions & Restructuring und Consul-
ting. Dadurch werden Kunden in betriebswirtschaftlichen, prozessualen, steuerlichen sowie rechtlichen Einzelfragen
beraten.

KPMG betreut Mandanten jeder GroBe und aus allen Branchen — vom mittelstandischen Autozulieferer tber die
Regionalbank bis hin zu internationalen Pharma- oder Medienunternehmen.
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KPMG AG Wirtschaftsprifungsgesellschaft KPMG AG Wirtschaftspriifungsgesellschaft
Markus Fabel Julien Irmen

The SQUAIRE / Am Flughafen GanghoferstraBe 29

D-60549 Frankfurt am Main D-80339 Miinchen

Telefon: +49 69 9587-3213 Telefon: +49 89 9282-3150

E-Mail: MarkusFabel@kpmg.com E-Mail: JIrmen@kpmg.com

Internet: www.kpmg.de Internet: www.kpmg.de
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LUNENDONK”

Linendonk & Hossenfelder GmbH

Die Linendonk & Hossenfelder GmbH (Mindelheim) untersucht und berat europaweit Unternehmen aus der Infor-
mationstechnik-, Beratungs- und Dienstleistungsbranche. Mit dem Konzept Kompetenz? bietet Linendonk unab-
héngige Marktforschung, Marktanalyse und Marktberatung aus einer Hand. Der Geschéftsbereich Marktanalysen
betreut seit 1983 die als Marktbarometer geltenden Linendonk®-Listen und -Studien sowie das gesamte Marktbe-

obachtungsprogramm.

Die Linendonk®-Studien gehdren als Teil des Leistungsportfolios der Linendonk & Hossenfelder GmbH zum ,Stra-
tegic Data Research” (SDR). In Verbindung mit den Leistungen in den Portfolioelementen ,Strategic Roadmap Re-
quirements” (SRR) und ,Strategic Transformation Services” (STS) ist Linendonk in der Lage, ihre Beratungskunden
von der Entwicklung der strategischen Fragen Uber die Gewinnung und Analyse der erforderlichen Informationen
bis hin zur Aktivierung der Ergebnisse im operativen Tagesgeschaft zu unterstitzen.

KONTAKT

Linendonk & Hossenfelder GmbH

Jonas Lunendonk

MaximilianstraBe 40, D-87719 Mindelheim
Telefon: +49 (0) 82 6173140 -13

Telefax: +49 (0) 82 6173140 - 66

E-Mail:  j.luenendonk@luenendonk.de

Internet: www.luenendonk.de
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UBER LUNENDONK & HOSSENFELDER I —
Seit 1983 ist die Linendonk & Hossenfelder GmbH spezialisiert auf systemati- :
i Informations- und

sche Marktforschung, Branchen- und Unternehmensanalysen sowie Marktbera- e e s e e
tung fir Informationstechnik-, Beratungs- und weitere hoch qualifizierte
Dienstleistungsunternehmen. Der Geschaftsbereich Marktforschung betreut die Wirtschaftspriifung /
seit Jahrzehnten als Marktbarometer geltenden Linendonk®-Listen und Steuerberatung
-Studien sowie das gesamte Marktbeobachtungsprogramm. Die Linendonk®-
Studien gehéren als Teil des Leistungsportfolios der Liinendonk & Hossenfelder Technologie-Beratung /

. . . . . Engineering Services
GmbH zum ,Strategic Data Research” (SDR). In Verbindung mit den Leistungen
in den Portfolioelementen ,Strategic Roadmap Requirements” (SRR) und ,Stra- Zeitarbeit /
tegic Transformation Services” (STS) ist die Linendonk & Hossenfelder GmbH in Personaldienstleistungen
der Lage, ihre Kunden von der Entwicklung strategischer Fragen Uber die Gewin-

nung und Analyse der erforderlichen Informationen bis hin zur Aktivierung der Facility Management /
Ergebnisse im operativen Tagesgeschaft zu unterstitzen. Industrieservice

IMPRESSUM
Herausgeber: Autor:
Lunendonk & Hossenfelder GmbH Jonas Lanendonk, Linendonk & Hossenfelder GmbH

Maximilianstrafe 40
87719 Mindelheim

Telefon: +49 (0) 82 6173140-0 Copyright © 2018 Linendonk & Hossenfelder GmbH, Mindelheim
Telefax: +49 (0) 82 6173140 - 66 Alle Rechte vorbehalten
E-Mail:  j.luenendonk@luenendonk.de
Internet: www.luenendonk.de [ | I-_-I [ ]
= T

Cr

Erfahren Sie mehr unter
WWW.LUENENDONK.DE [

Marktforschung und Marktberatung aus einer Hand



