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1. Einstieg

Digitale Transformation im Einkauf
Neue Technologien, Daten und Moglichkeiten

(...) Sie verandert die Art und
Weise, wie Einkaufsabteilungen

arbeiten.
Entscheidungen treffen und mit
Lieferanten und Partnern

interagieren.
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2. Rahmenbedigungen

A. Entwicklungstufen des Einkaufs

o O j
Entwicklungstufen des Einkaufs @
Von Einkauf 1.0 bis Einkauf 4.0 ' N
Einkauf 4.0
® = - Prozesse vollstandig
mittels E-Procurement
v > — 1 abgebildet
— Einkauf 3.0 - Intelligent-autonome
__L[l oS - Nutzung von B'estellabléufe (Analytics,
/ [ Einkauf 2.0 2 Computern fir Big Data)
—_— I INKaur 2. integrierte Planung und - Nutzung E-Commerce

- Punktuelle System- und virtuelle Markt-
Unterstitzung (MRP)

- Vereinfachung Einzel-

Kommunikation (ERP)
platze

Einkauf 1.0
- Manuelle Fahigkeiten

- Nutzung von

EBrocuremonts - Digitale Lieferanten-

-Keinarelavante aufgaben ' Softwiara Integration via Cloud

technologische ' Isoll.ertes Einsate -Punktuelle Lieferanten- | | ~Aufbau verlasslicher

Unterstitzung gebiet Anbindung via Internet clolSlenveciane
Geschaftsmodelle
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Traditionell 1970er Jahre 1990er/2000er 1 Heute 2035

Jahre
Unser heutiger Schwerpunkt
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2. Rahmenbedigungen

B. Unser Gesellschaft heute und morgen - wo die Reise hingeht

2025 «Digitalitét» ist Gberall =) «Mein Zuhause» wird -

bei mir angekommen ... das Ecosystem ...

Smart Personal Smart Home
Assistance Gerate Starter Kit

7

Neurale Interfaces (z.B.
Brille) tragbar mit KiI

Al Integrierte Smart
Home Ecosysteme

\ 4 Quantum Neuraler Quantum-Integrated

Integration Hub Intelligent Lebensumgebung
2 03 5 Verarbeitung grosser Datenfelder in Themen wie Wettervorhersagen,
einem Schritt, spuren Muster auf in den Gesundheitsursachen und

Daten auf, die klassische Computer Losungsfindungen etc.
nicht entdecken.v (Early Stage)
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«Ilmmersive Technologien»

verstarken die
Wahrnehmungen

Virtual Reality

Entertainment System

Augmented Reality
Lifestyle Integration

Neuro Immersiver
Erfahrungspool

Die Grenzen zwischen physischer und
erfahrungsbezogener Prasenz
verschwinden. Beispiel «Gaming»,
Virtuelles wird wirklich »Real»

29

Meine Entscheidungen
spiegeln ein Engagement
fUr Innovation wider, das
unseren Planeten
respektiert, meine
Gesundheit und mein
Zuhause priorisiert und

sich nahtlos in mein Leben
einflgt.

Es bereitet mir Freude, in
fortschrittliche
Technologien zu
investieren, die perfekt auf
meine individuellen
Bedlrfnisse abgestimmt
sind.




2. Rahmenbedingungen

C. Was bedeutet das fir uns in Richtung unserer Stakeholder ....

Dem gerade
genannten

Wertebild muss

entsprochen Der digitale 3
werden Entwicklungs-
aprung muss
sich bei uns Die optimierte 4
auch mit Simulation von
reflektieren Zukunft
wird von Passgenaue und 5
Entscheidern sich selbst
erwartet optimierende Der Einkaufs muss
Losungen sind es einfach im Griff
der neue haben - ob (IT)
Standard. Risiken, Kosten,
Security (bsplw.
Kryptographie und
Quantum
Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten Computlng) Oder 7

die Supplier selbst.
e



3. Fragestellung & Herangehensweise

A. Grosse Frage hier, wie finanziere ich das alles und will ich mir das Leisten?

Es ist oft
“viel Change”
im Unternehmen notwendig

Einkauf und Einkaufs-
digitalisierung ist schon
lange kein USP mehr,
sondern oft bereits eine
zwingende Notwendigkeit.
Die Zukunft wird

dabei immer
anspruchsvoller...

=)
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Einkauf hat bereits das Vertrauen beim CFO und den
Business Units und hat bestatigt, dass er einer der
ergiebigsten ROI Initiativen ist. Dann sind die
Investitionen ein leichtes.

Einkauf steht am Anfang, Best practices: CFO setzt auf
»glaubwirdigen Programmleiter» im Unternehmen
(Einkaufs-Know-How nicht so wichtig), er stellt dann
letztendlich die Einkaufsexperten ein.

Einkauf funktioniert noch nicht, Best practices: Krusten
brechen und auch hier Change in Zustandigkeiten
einleiten (ggf. auf beiden Seiten). Einkauf ist ein
Erfolgsmodell und es rechnet sich.




3. Fragestellung & Herangehensweise

B. Jetzt aber Digitale Transformation konkret - Fragen wir doch mal Chat GPT....

Chat GPT

Technologien im Einkauf

Kinstliche Intelligenz (KI) und maschinelles Lernen (ML)
Automatisierung durch Robotic Process Automation (RPA)

Cloud-Technologien
Big Data und Analytics
Blockchain

Internet of Things (loT)

Datengetriebene Entscheidungen
Beschaffungsstrategien basierend auf Daten
Lieferantenbewertung und —management
Risiko-Management

Neue Mdglichkeiten durch digitale Transformation
Kollaborative Plattformen

Personalisierung und Anpassung

Nachhaltigkeit

Agilitat und Flexibilitat

Herausforderungen der digitalen Transformation
Datenqualitdt und Integration

Change Management

Sicherheitsrisiken

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mé&glichkeiten

=)

Oliver

Echte Use Cases & Best Practices:
die, die uns weiterbringen!

FUr Einkaufs-Orga-Typen- Ausrichtung:
1-3 Mann Einkauf

~20 Mitarbeiter Einkauf

100+ Mitarbeiter Einkauf

Im Hinblick auf Einkauf 4.0 und 5.0 (Prognose)



4. Ausgangslage

A. IT Infrastruktur und Rahmenbedingungen im eigenen Unternehmen

Beispiel:

Cloud Data Database Software Enterprise Apps (EA)

Integration Stack
1 APl I Ap 1 APl

Customer Stack Core Stack Data Lake
Beispiel: Beispiel: w Beispiel: st snowflake

c Besteht bereits eine Moderne IT Infrastruktur? Was fehlt hier noch? Was brauchen wir?
e Wie ist der Core Stack aufgebaut? Wie zukunftsfahig ist hier der Core? Ready for us?
e Gibt es bereits einen zentralen Data Lake? Kann ich diesen nutzen? Interne & Externe Daten?

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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4. Ausgangslage

B. Klinstliche Intelligenz (Al)

—
Automation
Doing
Artificial Intelligence
Machine Learning
Thinking

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mdoglichkeiten

ClaSSic AI (e.g. Robotics)

7]
. =
Generative Al 3
Agentic Al
Agentic Al geht (ber die herkbmmliche K/ hinaus,
indem sie eine ,,
einschlielt.
Das bedeutet, dass sie als Reaktion auf eine
einzige Anfrage eine Abfolge von Aktionen
ausfiihren kann, wodurch
werden.
Beispiel Website erstellen:
»  Entwicklung der Website-Struktur und des
Bildschirmlayouts
e Generierung von Inhalten fir jede Seite
e« Schreiben des erforderlichen HTML-, CSS- und
Backend-Codes
* Visuelle Gestaltung und Einbindung von 1

Grafiken



4. Ausgangslage

C. Einkaufsprozesse und Challenges vereinfacht

a 0 N Q 2\ e
0 & O, A (-’7) 9 l_%- oo, A=) % Ll

1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10.
Geschafts- Kategorien- Lieferanten, Sourcing- Verhandeln/ Vertrags- Verwalten der Bestellprozess | Rechnungs- Prozesse und
bedarf strategien & Auftrags- Strategie und Auswahl abschluss inkl. | Lieferanten- und Support prozess und Governance
Market nehmer RfX- kompetitiver E-Signatur /Vertrags- Reporting (inkl. Support)
Insights Short List Ausfihrung Lieferanten performance
° «1-10» haben optimierte Lésungen, ebenso die «Spend Kategorien» und jeder «Support Service»
e »5 zentrale Systeme» = ERP, Vertage, Prozess Engine, Ausschreibung und Risiko Management

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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5. Einkauf 4.0

A. Ausgangssituation (Bild welches man haufig antrifft)

Einkaufsorganisation: 1-3 FTE m > 100 FTE

Budget gering

Systeme Low budget
(mit ERP)

Erfahrung normal

Was wird gesucht? Giinstige Losungen

Bestehendes nutzen und

mit SME’s arbeiten

Unit Pricing Driven

siehe nachste
Folie

Besonderheiten:

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten

gering
Sparen

Gut

Zielbild orientiert
«ldeal das es nicht gibt fir
Wunschpreis»

Use Case Driven

siehe nachste
Folie

adaquat

Business Case

Experten

Don’t touch system
Investitionsfreuden
abhangig (meist CFO)

Use Case Driven
(Innovation-Budget)

13



5. Einkauf 4.0

B. Moglichkeiten Raum (Beispiele)

n Fistiin | e S ! AAATEA 70 L ) —
O A | & . ——
oy Bughs 5 ’ s P LoD u - - e -
Ceap W oL sy ] & - ——— E————
eosentx &er - o = -~ AZLER S50 - -
o | | weery 0. [l % EceCutly - LB
m- e\ e\l Wi — ——
Sportiox T ¥ o EL — v
a e Dot ) e . waltB " vy @l &
Poeaton ° @ = T e

D - s u :
lo,
s - " H’,.- ) L B PAIRTIC 4 yemumes Db~ .
S ZUPAN "
: G Wi SRR 9 https://d bm.com
e - p o v om ps://dsce.ibm.co
SRR
‘ e S A 5 0
D Practe. ~ Efg AN forrae
. S nsconro “w - ! ”
Almer , #ree 5 s L PO -~ ‘
ombotech ™ Fink o tosta MR by L) tetese
& gt s st
N

o - QT Teg= @ 2 Typen von CPO’s
o . @ oioen .0 Early Adaptor oder

Follower (meist Follower)

und

Erweiterte
Partnerschaften Wo geht die Reise hin?

siehe nachste
Folie
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5. Einkauf 4.0

C1. Digitalisierungslésungen

Demand to contract Procure to pay

v O &4 ¢ & &/ & 9w 6

1. 2. 3. 4. 5. 6. 7. 8. 9. 10.

Geschafts- Kategorien- Lieferanten, Sourcing- Verhandeln/ Vertrags- Verwalten der Bestellprozess | Rechnungs- Prozesse und

bedarf strategien & Auftrags- Strategie und Auswahl abschluss inkl. | Lieferanten- und Support prozess und Governance
Market nehmer RfX- kompetitiver E-Signatur /Vertrags- Reporting (inkl. Support)
Insights Short List Ausfihrung Lieferanten performance

e e Al Driven Features

@D g

:a ! I. Ungel6ste Probleme lésen: Il. Modernisierung:

| | » Early Stage Involvement / Sparring Partner sein « Tech Roadmap der P2P oder
:e I * Added Value durch «neue» Informationen liefern gar S2C Anbieter

I | * Performance der Lieferanten vergleichbar messen * Sinnvolle Add-ins einbauen
:e : * Third Party Risk richtig implementieren und managen » Digital Agenten/Bots nutzen
I : * Eine Strategie haben die verbessert und erweiterbar ist

r
|

1

1
L

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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5. Einkauf 4.0

C2. Die Power der Daten — was ermoglichen Sie uns und wo sollte ich investieren?
Daten Management

Wie l0sen wir das «Shit-in Shit-out» Problem?

Preparation Distribution Accessing

Workflow

Smart Process
Automatization

e
c
Q
£
(]}
-
=
T}
o
-
o

Investment Area #1

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mé&glichkeiten

Investment Area #2

16



5. Einkauf 4.0

D. Was sollte ich tun um Einkauf 5.0 Ready zu werden?

Readyness

Was soll ich tun?

N

Losungsvorschlag

Baue ein integriertes »End to End» System das automatisiert lauft (ohne Unterbrechungen)
Es spielt dabei keine Rolle ob aus «einem System» oder aus «vielen Systemen»

Corporate Data Lake (Inhouse) Anbindung

APl Marketplace (Ecosystem) Integration

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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6. Einkauf 5.0

A. Wie sehen die Trends in unserer Industrie aus und womit haben andere bereits Erfolg?

Sourcing
Mk OCR

Own data

Artificial Intelligence

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mé&glichkeiten

Workflow

T

)
c
o
€
o
S
S
0
o
S

a

Smart Process
Automatization

Generative Al

18



6. Einkauf 5.0

B. Was lasst sich schnell nutzbar umsetzen?

Einkauf 5.0 Readyness — Dort wo Schweizer Boutiquen heute mit Kunden die besten
Erfahrungen machen (Beispiele), Big 4 oder Strategie Berater sind hier bereits weiter

MAKE Welt
SES Y 6
& — g —
Self-Service Agent Co-Pilot Advisor / Employee
Chatbot & Voicebot (Agent Assist) Assist

Al Tech nicely Well trained LLM’s
Workflow integrated supporting process

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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6. Einkauf 5.0

C1. Was lasst sich schnell nutzbar umsetzen?

Procurement Service Sicht — Bereiche in denen die Technologie heute bereits genutzt werden kann

Strategic Al Support

Data-driven
Decision Making

Cost Prediction &
Negotiation

Be

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten

Contract
Management

Operational Al Support

Automated matching
of information content

@ &

Highly personalized

Automatic recognition
of mismatches

Automated buying
assistance

o W

20




6. Einkauf 5.0

C2. Was lasst sich schnell nutzbar umsetzen?

Procurement Service Sicht — Bereiche in denen die Technologie heute bereits genutzt werden kann

Strategic Al Support

Negotiation

Be

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mé&glichkeiten

I
I
Market Analysis & Demand Ethical & : Faster processing of Communication
Supplier Identification Forecasting Sustainable Sourcing | non-strategic activities
: purchase orders
|
|
I
I .
Supplier Relationship Data-driven Contract | Automated matching Highly personalized
Management Decision Making Management : of information content
! £
| O
I
I
I
Cost Prediction & : Automatic recognition Automated buying
I of mismatches assistance
I
I
|
|



6. Einkauf 5.0

D. Examples?

B swiss
E3 ] SOURCING
[d GROUP

Swiss Sourcing Group ERFA Digitalization & Al: — Roadmap since Easter 2024 (als wir gestartet haben)

Fokus: Better Sourcing

Category Mgmt Al e, s s’ s
Problem: Benchmark =
February 2026 Benchmarking Al Planning Al
Problem: Planning Problem: Negotiaticn
” July 2026 September 20286
52pP svstam Al — = —
Problem: Strategy
September 2025

ERP Systern & Data Hub Al
Problem: Further Processing

Shopping Card Al February 2025

Proklem: ERP-Import
July 2025

Invoice and Master Data Al
Problem: ERP Impart
September 2024

Autonomous Negotiation Al

Problem: Data Quality
July 2024

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten

1

2

Cost Prediction &
Negotiation

e

Automated matching
of information

10;

O

PACTUM

Autonomous Negotiation

https://pactum.com
/

@ Digital

Data Document Extraction

https:/blp-digital.com

22



7. Personliche Handlungsempfehlung

A1. Aktivitatenmatrix je Einkaufsorganisationstyp

Small (approx. 1-3 FTE)

Strategic Al Support

Market Analysis & Demand
Supplier Identification Forecasting Sustainable Sourcing
Supplier Relationship Data-driven
Management Decision Making

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten

Contract
Management

Operational Al Support

Communication
activities

Automated matching Highly personalized

of information content
Of
Automatic recognition Automated buying
of mismatches assistance

o W
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7. Personliche Handlungsempfehlung

A2. Aktivitatenmatrix je Einkaufsorganisationstyp

Medium (approx. 20 FTE), in Addition to Small

Strategic Al Support Operational Al Support
Demand Ethical & Communication
Forecasting Sustainable Sourcing activities
Supplier Relationship Contract Highly personalized
Management Management content

'Q‘%\‘

E

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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7. Personliche Handlungsempfehlung

A3. Aktivitatenmatrix je Einkaufsorganisationstyp

Large ( > 100 FTE), in Addition to Medium

Strategic Al Support Operational Al Support

Cost Prediction &
Negotiation

Be

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten
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7. Personliche Handlungsempfehlung

A4. CPO Trend Study

® bis 2038 und

Trustless spéter
Pocurement

System o
Blockehain

As-a-Service

®

Virtueller E- Contracts

Einkauf im

Metaverse

bis 2033

[ J e
Virtuelle Kl-gestiitztes Y

Agenten Benchmarking Token

verhandeln bis 2026 Procurement

] Kl-gefiihrte
Marktplatz- Prognose
Matchmaking o
Ecosystem Quantenrevolution
im Einkauf

[ ]
Plastik statt i
Kupfer Daten- Coaching

getriebene Y
Organisation Methoden-
Tracking Toolbox

hd Pre . t
[ ] < ‘ocuremen
Die Mall e : Skills Matching
im All Simulation (bis 2033)
Holistisch o
lolistisches Freelance °

CO2-Mgmt ° Economy Quantified

Quantifizierung von Echtzeit- Connected
Vergabekriterien Ubersetzung Enterprise

L ]
Next-Level-
Nachhaltigkeit

CPO-Trendradar-KPMG-2022

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten

B. ANALYTIC -
REVOLUTION IM EINKAUF

A. PROZESS - bis 2038 und
INNOVATIONEN IM spater
EINKAUF

bis 2033

Procurement
Trends

C. NACHHALTIGKEIT
IM EINKAUF

D. RESILIENTE EINKAUFS -
ORGANISATION

[ ) = Trends with Digitalization & Al
= General Trend Topics Tech Independence 26



7. Personliche Handlungsempfehlung

B1. Vertragsverhandlungen

Data-driven
Decision Making

Contract contract negotiations through the use of Artificial
Management

By 2027, 50% of organizations will support supplier

Intelligence (Al)-enabled contract risk analysis and

editing tools, according to Gartner, Inc. Gartner

Cost Prediction &
Negotiation https://www.gartner.com/en/newsroom/press-releases/2024-05-08-gartner-predicts-
| half-of-procurement-contract-management-will-be-ai-enabled-by-2027

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mé&glichkeiten
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7. Personliche Handlungsempfehlung

B2. Tips zur Vertragsgestaltung

o]

1
’r!e positive

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Méglichkeiten

Fokus Points «high-risk/non-high-risk»

Procurement of Al
Community

Procurement of Al
Community

i
4

@ PUBLIC EUYERS COMMUNITY @ PUBLIC BUYERS COMMUNITY
Vorschlag fiir Standardvertragsklauseln fiir die Beschaffung von

Systemen der Kinstichen intelligenz durch Sfentliche Vorschlag fir Standardvertragsklauseln fiir die
Cinrichtungen — Version vom Sep 2023 -

inf: Beschaffung von Systemen der kiinstlichen
Versian Intelligenz durch dffentliche Einrichtungen

DRAFT- Non High Risk version Versicn vom Saptember 2027 (draft) — High Ris< versior

https://public-buyers-
community.ec.europa.eu/communities/procurement-ai/resources/eu-
model-contractual-ai-clauses-pilot-procurements-ai

28



8. Lieferantenseite

A. Wie machen sich Supplier «Defizite» Einkaufsseitig nutzbar — wo sehen diese Mdglichkeiten?

Personality Al

* Buyer Profiles
- Attendee Insights

* Buying Committee Maps
« Solutions:

Dynamic Pricing

» Maximaler Umsatz, Beste margen
* Solutions:

@ G * Preisanpassung
* Preisempfehlung

Digitale Transformation im Einkauf Neue Technologien, Daten und Mdoglichkeiten

Negotiation Training Al

« Simulation

- Different Categories

» Scenario / Negotiation planning

« Solutions: ChatGPT
https://chatgpt.com -zfnQfjIBL-negotiation-simulation-tutor

Conversational Al

* Voice

» Text

* Personalized Learning
» Solutions:

% SalesMind /'

29



https://chatgpt.com/g/g-zfnQfjIBL-negotiation-simulation-tutor

8. Lieferantenseite

B. Sales Al Landscape 2024

Al Sales Coaching
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. 9. Vertiefung

KPMG

Unieashing the

power of generatiye ' ¢
Alinprocurement s

How the technology will transform procurement
as we know it

oengelbrecht@kpmg.com

* Unleashing the Power of generative Al in procurement
Future of Procurement Study

lch freue mich Uber lhre
Kontaktaufnahme!
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https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmgsites/ch/pdf/kpmg-ch-unleashing-the-power-of-generative-ai.pdf?_gl=1*gc8qh5*_gcl_au*MTE4MTkxMjYwLjE3MjU4NzQ0NTM.*FPAU*MTE4MTkxMjYwLjE3MjU4NzQ0NTM.*_ga*MTM4NTA3ODE0OC4xNzMxNDE3ODE4*_ga_43BBPSHCGF*MTczMjAzNDQ4OC44LjEuMTczMjAzNDUzNi4xMi4wLjA.*_fplc*bDcySDclMkI2R05TbHhLTzZESTl5dnVidmZyNzAyYUNoVk5vdCUyQnd2SnNEUGhKUHJCazMxUmNFZE9qUVRiJTJGZiUyQnNSZUF2bHlJME9GdTFhc2E2cmVhaUNqQzVoSmpGQjdyNzdFcDZnUmVkR0k0amFZVm9ZMTFqeUhFeHdLVFNHdFElM0QlM0Q.
https://assets.kpmg.com/content/dam/kpmgsites/ch/pdf/kpmg-future-of-procurement.pdf?_gl=1*1tu2h6h*_gcl_au*MTE4MTkxMjYwLjE3MjU4NzQ0NTM.*FPAU*MTE4MTkxMjYwLjE3MjU4NzQ0NTM.*_ga*MTM4NTA3ODE0OC4xNzMxNDE3ODE4*_ga_43BBPSHCGF*MTczMjAzNDQ4OC44LjEuMTczMjAzNTU4MC41OS4wLjA.*_fplc*bDcySDclMkI2R05TbHhLTzZESTl5dnVidmZyNzAyYUNoVk5vdCUyQnd2SnNEUGhKUHJCazMxUmNFZE9qUVRiJTJGZiUyQnNSZUF2bHlJME9GdTFhc2E2cmVhaUNqQzVoSmpGQjdyNzdFcDZnUmVkR0k0amFZVm9ZMTFqeUhFeHdLVFNHdFElM0QlM0Q.

10. Offene Diskussion
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Thank you!

Oliver Engelbrecht
oli.,engelbrecht@web.de

+41 76 2849422
Kreuzlingen | Schindellegi | Chur
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