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SITUATION UND ZIELE
UDIE

Der Knowledge-Management-Service der KPMG Consulting
AG hat im Laufe der letzten Jahre ein wachsendes Interesse
der Unternehmen an der Unterstiitzung ihres Vertrags-
managements durch innovative Technologien im Knowledge
Management festgestellt. In gréeren und kleineren Projekten
bei Unternehmen der unterschiedlichsten Branchen und
Groflen konnten Erfahrungen gesammelt und Erkenntnisse zu
diesem Thema gewonnen werden.

Vor diesem Hintergrund sollen mit Hilfe dieser Studie
Informationen zum aktuellen Stand der Nutzung von
Knowledge-Management-Systemen in Unternehmen im
deutschsprachigen Raum erhoben werden.

Das Ziel der Studie besteht darin zu untersuchen, wie das
Vertragsmanagement in Unternehmen organisiert wird,
welche Probleme ggf. bestehen sowie ob und welche Verbes-
serungen sich durch die Verwendung von Knowledge-Mana-
gement-Systemen ergeben kdnnten. Dabei stehen folgende
Fragen im Mittelpunkt:

m Wie sieht heute in den Unternehmen die Aufbau- und Ab-
lauforganisation beziiglich Vertragen aus? Welche Risiken
bestehen bei der Vertragserstellung und mit welchen
organisatorischen Regelungen sind die Mitarbeiter beziig-
lich Vertrigen unzufrieden?

m Welche Vorteile werden durch den Einsatz von Knowledge
Management im Vertragswesen gesehen? Welchem Zweck
sollte ein solches System dienen?

B Welche Abteilungen und Branchen haben sich bereits mit
diesem Thema beschéftigt und wie viele Unternehmen
haben bereits ein solches System eingefiihrt?

m Welche Erfahrungen haben die Unternehmen in Vertrags-
management-Projekten gesammelt?

In Kapitel 2 werden die Begriffe ,,Vertragsmanagement® und
,Knowledge Management* erldutert sowie Einsatzmoglich-
keiten von Knowledge-Management-Systemen im Vertrags-
wesen aufgezeigt. Eine Zusammenfassung der wichtigsten
Ergebnisse der Studie wird in Kapitel 3 vorgenommen.

In Kapitel 4 wird die Methodik und der Umfang der Studie
vorgestellt. Kapitel 5 prasentiert die detaillierten Ergebnisse
der Studie. Abschlie3end bietet das 6 Kapitel einen Ausblick
der zukiinftigen Nutzung innovativer Technologien im
Vertragsmanagement.




BEGRIFFSDEFINITIONEN

2.1 Vertragsmanagement

VERTRAGSMANAGEMENT 2002

Vertrdge konnen in den unterschiedlichsten Arten in sehr
vielen Abteilungen eines Unternehmens eine Rolle spielen.
Kauf-, Arbeits-, Dienstleistungs-, Gesellschafts- und Lizenz-
vertrdge sind nur ein kleiner Ausschnitt aus der Vertragsviel-
falt im Unternehmen. Insbesondere Rechtsabteilungen,
Vertrieb/Marketing, Einkauf und Personalabteilungen erstellen
und bearbeiten viele Vertrage.

Lieferanten

Partner

Bewerber

.

1

Management/Vorstand

Zugriff auf Vertrége aller Art, z. B. Konzerngesellschaften

ﬂ

Eingangs- Fertigung Marketing & Ausgangs- Kunden-
logistik Vertrieb logistik dienst
Vertrédge mit | Vertrage mit Vertrage mit | Vertrage mit Vertréage mit
Lieferanten, Subunter- Werbe- Kunden, Post, Kunden

Transport- nehmen, agenturen, Transport-
unternehmen Partnern Medien, unternehmen
Vertrage mit
Kunden
IT-Abteil Leasing-/Kaufvertrage Hard-/Software

Personalabteilung

Arbeitsvertrage, Vertrage mit Personaldienstleistern

Finanzabteilung

Vertrage mit Banken, Vertrage der Vorstande

Beschaffung/Einkauf

Rahmen- und Einzelvertrage mit Lieferanten

Rechtsabteilung

alle Arten von Vertragen

Beteiligungsmanagement Gesellschaftsvertrage, Vertrdge mit Beratern

r

Kunden

Abbildung 1: Vertragsmanagement entlang der Wertschopfungskette eines Unternehmens

Abbildung 1 stellt die Komplexitét von Vertragsmanagement
dar und verdeutlicht, dass alle Abteilungen entlang der Wert-
schopfungskette eines Unternehmens und ebenso externe
Stellen am Prozess des ,,Vertragsmanagements* beteiligt

sind.

Im Rahmen der Studie wurden alle am Vertragsmanagement
beteiligten Abteilungen befragt. Die Studie zielt nicht auf
spezielle Vertragstypen ab; der Fragebogen wurde bewusst
offen gestaltet, um die groften Risiken im Rahmen des
Vertragsmanagements sowie die groften Potenziale durch den
Einsatz von Knowledge-Management-Systemen aus Sicht der
Unternehmen aufzudecken.

Einsatz von Knowledge-Management-Systemen




2.2 Knowledge Management

Das Management von Wissen ist ein kontinuierlicher Prozess,
der letztlich das Ziel hat, Geschéftserfolg und Wettbewerbs-
fahigkeit zu steigern. Hierzu sind aus Sicht von KPMG vier
Aspekte zu berticksichtigen, die im Folgenden kurz erlautert
werden.

Strategie und Inhalte

Information wird zu Wissen, wenn sie in den Kontext des
unternehmerischen Handelns gestellt wird. Die Ausrichtung
an der Unternehmensstrategie hilft, relevantes Wissen von
unwichtigem zu trennen.

Organisation und Prozesse

Organisation und Prozesse werden so gestaltet, dass sich die
Wissensprozesse in die tdglichen Arbeitsabldaufe der Mitarbeiter
integrieren.

Mitarbeiter und Unternehmenskultur

Erfolgreiches Knowledge Management unterstiitzt bei der
Uberwindung von Barrieren: Die Mitarbeiter miissen bereit
sein, ihr eigenes Wissen zu teilen und fremdes Wissen zu
nutzen.

Informationstechnologie

Eine auf die unternehmensspezifischen Anforderungen zu-
geschnittene [T-Infrastruktur unterstiitzt die (Be-)Schaffung,
Aufbereitung, Ubertragung und Nutzung von Wissen. Als
Knowledge-Management-System kommen integrierte
Losungen aus innovativen Technologietragern wie elektro-
nischen Archiven, Dokumentenmanagementsystemen,
Workflow-, Groupware-/Collaboration- und Retrieval-Tools,
Content-Management-Systemen und Portalen zum Einsatz.




2.3 Knowledge-Management-Systeme im Vertragsmanagement

Das Vertragsmanagement kann auf verschiedene Arten durch
Knowledge-Management-Systeme (im Folgenden
,»-KM-Systeme*) unterstiitzt werden:

m Wihrend der Erstellung eines Vertrages liefert das KM-
System Dokumente, die zur Vertragserstellung benotigt
werden. Es kann zudem weiteres Wissen fiir die Vertrags-
erstellung bieten, z. B. Zugriff auf externe Quellen, Links zu
Gesetzestexten oder -kommentaren, internes Wissen zu
dhnlichen Vertrigen, Informationen zum Vertragspartner,
zur aktuellen Marktsituation, zu bestimmten Sachverhalten
etc.

m Mit Hilfe eines KM-Systems kann die Bearbeitung eines
Vertrages verteilt erfolgen, d.h., der Entwurf des Doku-
ments wird im System bereitgestellt. Der ndchste Bearbeiter
checkt den Entwurf aus dem System aus, wobei das Doku-
ment weiterhin fiir alle Berechtigten zu sehen, aber nicht zu
bearbeiten ist. Nach Einfiigen von Anderungen oder Anmer-
kungen in Form von ,,gelben Zetteln* wird der néchste Ent-
wurf des Vertrages als neue Version in das System einge-
stellt. Weiterhin kann iiber das System eine Genehmigung
der Vertrage stattfinden und die Einhaltung von Fristen
automatisch tiberwacht werden.

m Die Speicherung sémtlicher zum Vertrag und zur Vertragser-
stellung zugehorigen Dokumente, Notizen, Dateien, eMails
und Faxe kann als gemeinsamer Vorgang im Archiv vorge-
nommen werden, so dass eine durchgéngige und zentrale
Ablage der Dokumente moglich wird.

m Das KM-System ermdglicht die Suche tiber alle gespeicher-
ten Dokumente, wobei direkt ein einzelnes Dokument, aber
auch ein Vorgang gesucht, angezeigt und gedruckt werden
kann. Die aktuellsten Dokumente sind anhand der Version
und des Datums zu erkennen.

m Mit Hilfe der Aufbewahrungsfristen, die den einzelnen
Dokumenten mitzugeben sind, kann — falls gewiinscht —
zum entsprechenden Zeitpunkt eine Ldschung der Doku-
mente, z.B. des Schriftverkehrs, im KM-System stattfinden.

VERTRAGSMANAGEMENT 2002
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SUNG DER
STUDIENERGEBNISSE

m Fast die Halfte der teilnehmenden Unternehmen hat sich
bereits mit dem Thema Knowledge Management fiir das
Vertragsmanagement beschaftigt, 15% der Teilnehmer haben
nach eigenen Angaben bereits ein KM-System eingefiihrt.

m Die heutige Organisation des Vertragsmanagements wird in
den meisten Unternehmen als nicht zufrieden stellend an-
gesehen. Insbesondere ist eine zentrale Organisation von
bestimmten Aufgaben notwendig, z. B. fiir die Erstellung von
Vertragsvorlagen und Standardvertragen, fiir die Vertrags-
archivierung sowie fiir Risiko- und Qualitditsmanagement.

m Die grofiten Risiken im Vertragsmanagement sehen die ant-
wortenden Unternehmen im ungleichen Informationsstand
der beteiligten Personen und in der fehlenden Aktualitit der
Vertrage.

m Die Prozesse im Vertragsmanagement konnen nach Ansicht
der Teilnehmer durch entsprechende Tools und durch eine
Verbesserung der Ablage sowie der Ablage- und Suchkriterien
optimiert werden, um abgelegte Vertrage schneller in der
aktuellsten Version wiederzufinden. Auch die Dauer der
Bearbeitung von Vertragsdokumenten kann reduziert werden.

B KM-Systeme bieten aus Sicht der Studienteilnehmer Vorteile
gegentiber der herkdmmlichen Bearbeitung. Die kurzfristige
Verfligbarkeit von Dokumenten und Informationen, die
Gewihrleistung der Aktualitét der Dokumente, die einfache
und schnelle Suche sowie die durchgéngige, strukturierte,
sichere und zentrale Ablage werden als die Hauptvorteile
dieser Systeme angesehen.

m Wichtigstes Einsatzgebiet fiir KM-Systeme im Vertrags-
management stellt die Vertragsarchivierung dar, gefolgt von
der Moglichkeit der Automatisierung von Abldufen und der
Bereitstellung zusitzlicher Informationen zu Vertragen.

B Im Vertragsmanagement eingesetzte KM-Systeme zur
Dokumentenverwaltung werden meist nicht nur fiir Vertrige
verwendet, sondern auch fir weitere Dokumente und
Prozesse, um den groBtmdoglichen Nutzen zu erzielen.

m Die Kosten fiir die Einfiihrung eines solchen Systems hingen
von verschiedenen Faktoren ab. Hauptkriterien sind hier die
Benutzerzahl, das Einsatzgebiet im Unternehmen, das
gewihlte Produkt und seine Funktionalititen, die Anforde-
rungen der Fachabteilungen und die notwendige Anpassung
des Systems entsprechend den Vorgaben und Wiinschen.

m Nahezu alle Studienteilnehmer, die bereits ein KM-System
flir ihr Vertragsmanagement vollstindig eingefiihrt haben,
sind mit dem System zufrieden.




METHODIK UND UMFANG
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Von Anfang August bis Mitte Oktober 2001 wurden 800
Unternehmen im deutschsprachigen Raum angesprochen.

Ein Fragebogen mit 20 Fragen wurde vor allem an Personal-,
Einkaufs-, Rechts- sowie Marketing- und Vertriebsabteilungen
per eMail oder per Fax geschickt. Insgesamt beteiligten sich
82 Unternehmen an der Befragung. Die Riicklaufquote lag
bei 10,25 %.

Banken und
i ]
Versicherungen 21%

IT-, Medien-, Telekommunikations-,
Informations- und SR 20%
Kommunikationsunternehmen

Automobil, Fahrzeughau = 11%
Beratung M 9%
Konsumgiiterindustrie s 7%
Gffentliche Verwaltung,
Energieversorger, i 7%
Non-Profit-Organisationen
Einzelhandel, GroRhandel M 6%
Chemie/Pharma =i 6%
Transport, Logistik ™1 2%
Sonstige P T 18%

0% 10% 20%

30%

Abbildung 2: Branchenzugehdrigkeit der Teilnehmer

Ungefahr ein Fiinftel der antwortenden Unternehmen kommen
aus dem Finanzsektor sowie aus dem Bereich Medien/IT/
Telekommunikation/Information und Kommunikation, wobei
Mehrfachnennungen moglich waren.

Sehr viele Unternehmen bis 1.000 Mitarbeiter haben sich an
der Studie beteiligt (insgesamt 35 % der Teilnehmer). Dies
zeigt, dass Knowledge Management im Vertragsmanagement
nicht nur fiir GroBunternehmen und Konzerne, sondern auch
fiir mittelstdndische Firmen ein Thema ist. Fast die Hilfte der
teilnehmenden Unternehmen (43 %) hat 1.000 bis 10.000 Mit-
arbeiter, 22 % tiber 10.000 Mitarbeiter.

Einsatz von Knowledge-Management-Systemen




Abbildung 3 stellt die Zugehorigkeit der Teilnehmer zu
funktionalen Bereichen im Unternehmen dar.

Rechtsabteilung 48%

IT-Abteilung inkl. Betrieb,
DMS- oder KM-Abteilung
Vertrieb/Marketing/PR

Finanzabteilung,
Rechnungswesen,
Controlling

Einkauf

Personal

Beteiligungsmanagement/
M&A, Revision

Kreditabteilung
bei Banken

16%

Sonstige

0% 0% 20% 30% 40% 50%

Abbildung 3: Zugehdrigkeit der Teilnehmer zu funktionalen Bereichen
(Mehrfachnennungen méglich)

Drei Viertel der Fragebogen wurden von Fithrungskréften der
jeweiligen Abteilungen beantwortet:

m 7% Geschiftsfithrung,

m 34% Hauptabteilungsleiter/Bereichsleiter und

m 34% Abteilungs-/Gruppen-/Referatsleiter.




ERGEBNISSE DER STUDIE

5.1 Organisation des Vertragsmanagements
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B Welche Abteilungen/Bereiche sind in Ihrem Unter-
nehmen an der Erstellung von Vertrigen beteiligt bzw.
dafiir verantwortlich?

Aus den Angaben der Teilnehmer geht hervor, dass grund-
sétzlich simtliche Bereiche und Abteilungen der unternehme-
rischen Wertschopfungskette an Vertragserstellungen beteiligt
sind. Rechts-, Personal-, Einkaufs- und Vertriebsabteilungen
werden am héufigsten in die Vertragserstellung einbezogen
bzw. sind fiir diese verantwortlich.

u Gibt es in Threm Unternehmen eine zentrale Abteilung,
die fiir alle Vertrige zustindig ist?

51% der Unternehmen haben keine zentrale Abteilung fiir
Vertrdge, d. h., simtliche Aufgaben im Vertragsmanagement
werden dezentral in den einzelnen Abteilungen durchgefiihrt.
Lediglich 4% der antwortenden Unternehmen geben an, dass
samtliche Aufgaben rund um die Vertrige zentral organisiert
sind.

40% der Teilnehmer antworten, dass in ihrem Unternehmen
zumindest fiir Teilaufgaben beziiglich Vertridgen zentrale
Abteilungen zustindig sind. Am héufigsten werden diese
Teilaufgaben durch die Rechtsabteilung wahrgenommen.

u Sollten Ihrer Meinung nach die Aufgaben des Vertrags-
managements in Ihrem Unternehmen zentral oder
dezentral organisiert werden?

Der Grofiteil der Studienteilnehmer gibt an, dass eine grof3ere
Anzahl an Prozessen zentral organisiert werden sollte. Die
Teilnehmer wiinschen sich insbesondere eine zentrale Stelle
fiir die Erstellung von Vertragsvorlagen und Standardvertrégen,
fiir die Vertragsarchivierung sowie fiir das Risiko- und
Qualitdtsmanagement.

Aus Abbildung 4 ist ersichtlich, dass die Vertragsprozesse
deutlich seltener zentral organisiert sind, als dies von den Teil-
nehmern fiir wiinschenswert gehalten wird.

Die gelben Markierungen beziehen sich dabei auf den Anteil
der Teilnehmer, die eine Zentralisierung des jeweiligen Pro-
zesses wiinschen (Soll), die roten Markierungen stellen die Ist-
Situation dar.

Einsatz von Knowledge-Management-Systemen



Genehmigung/Unterschrift
der Vertrage

Vertragscontrolling

O Soll

Erstellung von Vertragsvorlagen

Fristeinhaltung Vertragserstellung-Standard

Vertragsverwaltung/
Archivierung

Risikomanagement

Vertragserstellung-Individual Qualitdtsmanagement

-@- Ist

Abbildung 4: Gegeniiberstellung von Soll und Ist der Prozess-

zentralisierung

® Welche Merkmale kennzeichnen die Prozesse im
Zusammenhang mit Vertrigen?

Im Rahmen der Befragung konnten folgende signifikante
Merkmale der Prozesse, die in Zusammenhang mit Vertriagen
stehen, ermittelt werden:

m In 68% der Félle werden Vertrdge mehrfach in verschie-
denen Abteilungen abgelegt (Original und Kopien).

B 62 % der Teilnehmer miissen fiir die tigliche Arbeit auf
Vertrige anderer Abteilungen zugreifen.

m In 45% der antwortenden Unternehmen wird dasselbe
Vertragsdokument durch mehrere Personen einer Abteilung
bearbeitet.

m Fiir die Ablage und Suche von Vertrégen gibt es zwar in
73 % aller Fille abteilungsinterne Regelungen, jedoch
fehlen in 68 % der Fille einheitliche Kriterien, die im
gesamten Unternehmen Geltung finden.

m In zwei Dritteln der Fille sind die Durchlaufzeiten fiir
Standardvertrdge im Unternehmen nicht bekannt.

m Fast drei Viertel der Teilnehmer sind der Meinung, dass die
Durchlaufzeiten fiir Vertrage im Unternehmen verkiirzt
werden konnen.




B Wird das Vertragsmanagement in Ihrer Abteilung mit
speziellen Tools unterstiitzt?

67% der Unternehmen nutzen bereits diverse Tools fiir ihr
Vertragsmanagement. Formatvorlagen sind dabei mit Abstand
das wichtigste verwendete Hilfsmittel, das mehr als die Halfte
aller Studienteilnehmer einsetzt.

Formatvorlagen M 59%|

Kalenderfunktionalitat fiir e s 28%
Fristeinhaltung T

Datenbanken fiir Fristein-
haltung und Verwaltung FE i 27%
von Vertragsdaten |

Knowledge-
|
Management-System 22%

Sonstiges F 7%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Abbildung 5: Verwendete Tools zur Unterstiitzung des Vertragsmanage-
ments (Mehrfachnennungen maéglich)

® Welche Risiken sehen Sie in Threm Unternehmen im
Zusammenhang mit Vertrigen?

Um die haufigsten Probleme und daraus resultierend die
groften Gefahren im Umgang mit Vertrdgen zu erforschen,
sollten die Teilnehmer mdgliche Risiken bewerten. Hierzu
wurde eine Bewertung von 1 fiir ,,sehr geringes Risiko* bis 5
fiir ,,sehr hohes Risiko* vorgenommen.

Ungleicher Informations-

stand/fehlende Aktualitit 5%

Schwieriges Auffinden
von Vertrdgen

Inhaltliche Risiken
von Vertrdgen

Verlust von Vertragen/
Vertragsbestandteilen

Versdumnis von Fristen

0% 0% 20% 30% 40% 50%

hohes Risiko sehr hohes Risiko ‘

Abbildung 6: Risiken im Umgang mit Vertrdgen

VERTRAGSMANAGEMENT 2002
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Fast die Halfte der Unternehmen sieht im ungleichen
Informationsstand und der mangelnden Aktualitét der
Vertragsversion ein hohes bis sehr hohes Risiko. Inhaltliche
Risiken oder schwieriges Auffinden von Vertragen bewerten
jeweils nahezu ein Drittel der Teilnehmer als hohes bzw. sehr
hohes Risiko. Die Versdumnis von Fristen sowie der Verlust
von Vertrigen oder Vertragsbestandteilen hingegen ist fiir den
GroBteil der Unternehmen eher ein geringeres Problem.

m Mit welchen Punkten beziiglich Vertrigen sind Sie in
Threm Unternehmen zufrieden bzw. unzufrieden?

Die Teilnehmer sind unzufrieden mit den verwendeten Tools,
den vorhandenen oder fehlenden Ablage- und Suchkriterien,
der Durchlaufzeit bei der Bearbeitung von Vertrigen, der
Suche und Bereitstellung der Vertrage, der Bereitstellung von
Informationen zur Vertragserstellung sowie dem Bearbeitungs-
prozess von Vertriagen. Nur wenige Teilnehmer kritisieren den
Genehmigungs-/Freigabeprozess von Vertridgen und die
Vertragsvorlagen in ihrem Unternehmen.

Verwendete Tools zur

Unterstiitzung des s s s s st 51%
Vertragsmanagements

Ablage und Ablage- bzw. o
Suchkriterien von Vertragen P 51%

Durchlaufzeit bei der Be-
arbeitung von Vertragen W I S S T 48%

Suche und Bereitstellung

ey
der Vertrage 46%

Bereitstellung von
Informationen zur T 45%
Vertragserstellung

Bearbeitungsprozess

el
von Vertragen f%

Genehmigungs-/Freigabe-

O e —
prozess von Vertrdgen 26%

Vertragsvorlagen My 22%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Abbildung 7: Prozesse mit hohem Unzufriedenheitsanteil
(Mehrfachnennungen méglich)




5.2 Optimierungspotenziale durch Knowledge-Management-Systeme
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m Hat sich Thre Abteilung bereits mit Knowledge
Management fiir Vertragsmanagement beschéaftigt?

Fast die Hifte der Teilnehmer gibt an, dass sich ihre Abteilung
bereits mit Knowledge Management fiir das Vertragswesen
beschiéftigt hat und damit die Prozesse verbessern mochte. Die
Unternehmen befinden sich dabei in verschiedenen Phasen der
Systemeinfithrung von der Planung bis zum abgeschlossenen
Projekt.

Mehr als die Hélfte der Teilnehmer sagt, dass sich ihre Ab-
teilung nicht bzw. nur in geringem Male mit diesem Thema
beschéftigt hat. Gefragt nach den Griinden, nennt ein Fiinftel
mangelndes Interesse (kein Thema im Unternehmen) und 11 %
zu hohe Kosten. 5% der Teilnehmer setzen keine groflen
Erwartungen in ein derartiges System. Andere Unternehmen
geben an, dass sie sich noch keine Gedanken zu diesem Thema
gemacht haben, weil sie entweder liber zu wenig oder gar keine
Informationen tiber KM-Systeme verfiigen oder es ihnen an
Zeit mangelt, da Prioritidten im Unternehmen bisher auf
anderen Bereichen liegen.

Planung KM im
Vertragsmanagement
18%

Bislang nicht mit KM im Laufendes Projekt

Vertragsmanagement 1%
beschéftigt/
56 %
System eingeflihrt
T 15%

Abbildung 8: Stand von Knowledge Management in den Unternehmen
H Welche Vorteile eines KM-Systems fiir Vertrige sehen
Sie fiir Ihr Unternehmen (Bewertung von 1 fiir ,,sehr

unwichtig® bis 5 fiir ,,sehr wichtig®)?

Nach Angaben der Teilnehmer liegt der Hauptnutzen, den ein
KM-Systemen bietet, in der

m vollstdndigen Verfiigbarkeit der Dokumente und
Informationen,

m Gewihrleistung der Aktualitdt der Dokumente,

m einfachen Suche und schnellen Auffindbarkeit von
Dokumenten sowie in der

m durchgingigen, strukturierten, sicheren und zentralen
Ablage.

Einsatz von Knowledge-Management-Systemen
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Die nachfolgende Abbildung zeigt die vollstindige Bewertung
der erfragten Nutzenpotenziale auf.
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Abbildung 9: Nutzenpotenziale von KM im Vertragsmanagement

B Zu welchem Zweck wiirden Sie in Ihrer Abteilung
ein KM-System fiir Vertrige einfiihren?

Vertragsarchivierung S e 0%

Automatisierung der
el |
Abliufe 66%

Bereitstellung zusétzlicher

) M S 59
Informationen zu Vertrégen 59%

Verteilte Arbeitsweise P 35%
Sonstiges 1 2%
Nicht damit beschéftigt = 4%

0% 20% 40% 60%  80%  100%

Abbildung 10: Mogliche Einsatzgebiete von KM-Systemen im

Vertragswesen (Mehrfachnennungen moglich)
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Die weit iiberwiegende Mehrheit der Studienteilnehmer
wiinscht sich ein solches System hauptsichlich zur Archivie-
rung von Vertragen. In fast zwei Dritteln der Félle besteht der
Waunsch, durch das System die Ablaufe im Vertragslebens-
zyklus zu automatisieren und die Bearbeitungszeiten fiir
Vertrdge zu verkiirzen. Mehr als die Halfte der Teilnehmer
fordert ein KM-System, um zusitzliche Informationen wie
z.B. Gesetzestexte zentral neben dem Vertrag bereitzustellen.

H An welche bestehenden Systeme in Threm Unternehmen
sollte ein KM-System im Vertragsmanagement durch
Schnittstellen gekoppelt werden?

Nach Aussagen der Teilnehmer soll das KM-System keine
Insellésung im Unternehmen darstellen, sondern an bestehen-
de Systeme im Unternehmen gekoppelt werden, um bereits
vorhandene und aufbereitete Informationen zu integrieren.
Mehr als die Hélfte der Teilnehmer hélt eine Anbindung an
Datenbanken oder ERP-Systeme fiir erforderlich, beispiels-
weise an SAP. Ein Fiinftel aller Teilnehmer wiinscht sich eine
Anbindung des KM-Systems fiir Vertrdge an ein Customer-
Relationship-Management-System (CRM-System), um z.B.
im Beschwerdemanagement simtliche Daten zum Vertrag zur
Verfiigung zu haben, wenn der Kunde im Callcenter anruft.

DAt DK e —— 55

ERP-System s s s s ) 51%
CRM-System S il 21%
Data-Warehouse-System s 17%
Sonstiges ™ 4%
Nicht damit beschéftigt =5 6%

Keine Angabe Ml 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Abbildung 11: Mdogliche Anbindung des KM-Systems an bestehende
Systeme im Unternehmen (Mehrfachnennungen méglich)
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B Welche Unterstiitzung wiirden Sie sich beim Thema
»vertragsmanagement mit KM-Systemen* von einem
externen Dienstleistungsunternehmen wiinschen?

76 % der antwortenden Unternehmen wiinschen sich bei der
Durchfiihrung eines KM-Projektes im Vertragsmanagement
Unterstiitzung von einem externen Dienstleister. Nach
Ansicht der befragten Teilnehmer sollte ein externer Dienst-
leister besonders bei der Erstellung der Anforderungsanalyse
und des Systemkonzepts sowie beim Customizing unterstiit-
zen.

Abbildung 12 stellt eine typische Vorgehensweise bei der Ein-
fithrung von KM-Systemen dar. Die den Vorgehensschritten
zugeordneten Prozentzahlen beziehen sich auf den Anteil der
Teilnehmer, die sich in der jeweiligen Phase die Unterstiit-
zung durch einen externen Dienstleister wiinschen.
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Abbildung 12: Gewiinschte Unterstiitzung durch einen externen

Dienstleister




5.3 Erfahrungen mit dem Einsatz von Knowledge-Management-Systemen
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In diesem Teil der Studie wurden nur Angaben der 36 teil-
nehmenden Unternehmen beriicksichtigt, die sich bereits mit
dem Thema KM im Vertragswesen beschiftigt haben bzw. ein
KM-System in ihrem Unternehmen nutzen. Trotz der geringen
Zahl an Antworten zu diesem Fragenkomplex sollen einige
aussagekriftige Ergebnisse den Lesern nicht vorenthalten
werden.

B Wird das KM-System ausschliefilich fiir Vertriige ein-
gesetzt bzw. soll es nur fiir Vertrige eingesetzt werden?

Verglichen mit der Anzahl der Teilnehmer, die das KM-System
ausschlieBlich fiir Vertrége einsetzen, verwenden fast doppelt
so viele Teilnehmer das System auch fiir weitere Bereiche.

B Welche Abteilungen Ihres Unternehmens sind/werden
an das KM-System fiir Vertrige angeschlossen?

Mehr als die Hélfte der Teilnehmer nennt hier die Rechts-
abteilung. Zusitzlich werden Vertrieb/Marketing, Public
Relations, Einkauf und IT-Abteilung besonders hiufig
genannt.

RSN s s s s 61%

Vertrieb/Marketing/

d : |
Public Relations 4%

Einkauf mmm s 39%
Finanzabteilung mmmmmns 36 %
IT P 33%
Rechnungswesen i 33%
Personal W 31%
Produktion I 19%
Beteiligungsmanagenl\}legk e 19%
Revision P 14%
Forschung & Entwicklung S 1%

Sonstige ™ 6%

Nicht beantwortet T 28%
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Abbildung 13: Abteilungen, die jetzt oder zukiinftig mit dem KM-System
arbeiten (Mehrfachnennung maéglich)
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H Wie viele Abteilungen arbeiten jetzt oder zukiinftig mit
dem KM-System?

Die folgende Abbildung zeigt, dass die iiberwiegende Mehr-
heit das KM-System fiir mehr als eine Abteilung eingefiihrt
hat bzw. plant.

2-3 Abteilungen

8% —m—

1 Abteilung
1%

Nicht beantvw
28%

Alle Abteilungen
3%

4-6 Abteilungen
39 %

7-10 Abteilungen
1%

Abbildung 14: Anzahl der Abteilungen, die jetzt oder zukiinftig mit dem
KM-System arbeiten

B Wie viele User haben einen Zugriff auf Vertrige im
KM-System bzw. sollen Zugriff darauf erhalten?

Fast die Halfte der Teilnehmer, die ein solches System bereits
eingefiihrt haben oder dessen Einfiihrung planen, mdchte auf
diese Weise bis zu 100 Benutzern den Zugriff auf Vertrige
ermoglichen. In nahezu einem Viertel der Falle wird fiir 100
bis 1.000 User der Zugriff eingerichtet. Nur 6% geben an,
mehr als 1.000 Mitarbeiter auf das KM-System zugreifen zu
lassen.

B Wurden Ihre Erwartungen an das KM-System fiir
Vertrige in Ihrer Abteilung erfiillt?

Diese Frage konnten nur die Teilnehmer beantworten, die
entweder derzeit ein solches Projekt durchfiihren oder das
Projekt bereits abgeschlossen haben.

Ein Finftel der Teilnehmer, die derzeit ein Projekt zu diesem
Thema durchfiihren, sehen ihre Erwartungen nicht erfiillt.
Dies liegt nach eigener Aussage daran, dass das System noch
nicht vollstindig ist, dass das System nicht benutzerfreund-
lich ist oder dass technische Grenzen zu spét erkannt wurden.

Die iiberwiegende Mehrheit der Teilnehmer (92 %), die bereits
ein KM-System vollstindig eingefiihrt haben, ist mit ihrem
System zufrieden und gibt an, dass ihre Erwartungen erfiillt
wurden.




AUSBLICK
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Die vorliegende Studie zeigt, dass die Moglichkeiten und
Nutzenpotenziale von KM-Systemen im Vertragsmanagement
noch nicht weitreichend bekannt sind.

Aus den Erfahrungen von KPMG mit konkreten Kunden-
projekten ergeben sich jedoch sowohl qualitative als auch
quantitative Nutzenpotenziale durch den Einsatz der
KM-Systeme im Vertragsmanagement:

m Auskunftsbereitschaft durch Vollstdndigkeit und Verfiig-
barkeit aller aktuellen Dokumente sowie Informationen in
einem zentralen KM-System,

m Reduzierung der Suchzeiten durch eine durchgéngige
elektronische Ablage,

B Weniger Kopier- und Verteilvorgdnge durch einmalige
ektronische Ablage der Dokumente,

m Ermoglichen der ganzheitlichen Sicht auf einen Vorgang,

m schnellere Orientierung und leichtere Einarbeitung neuer
Mitarbeiter durch einheitliche Handhabung und Bereit-
stellung aller Dokumente und Informationen,

m Bereitstellung von individuell auf den einzelnen Mitarbeiter
zugeschnittenen Informationen.

KM-Systeme werden nicht allein fiir die Erstellung und Auf-
bewahrung von Vertragen verwendet, sondern gleichzeitig
werden weitere Dokumente und Wissen der involvierten
Abteilungen integriert. Nur auf diese Weise kann der optimale
Nutzen dieser Systeme erreicht werden. Portalldsungen, die
einen Zugriff auf alle verfiigbaren Informationen und Doku-
mente tiber eine Benutzeroberfliche bieten, werden sich daher
zunehmend durchsetzen.

Mit der durchgingigen Verfligbarkeit dieser Systeme in den
Unternehmen kann die bislang in der Praxis kaum genutzte
Moglichkeit der akkreditierten qualifizierten elektronischen
Signatur fiir Vertrdge an Bedeutung gewinnen. Der komplette
elektronische Austausch von abgeschlossenen und signierten
Vertragen wird dadurch erméglicht und ein Ausdruck der
Vertrdge ist nicht mehr notwendig. Derzeit werden durch die
Bundesnotarkammer sogar die Voraussetzungen fiir ,,elektro-
nische Beglaubigungen* geschaffen.
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Beim Management von Vertridgen, die Unternehmen auf
virtuellen Marktpldtzen austauschen, werden sich Dokumenten-
formate wie XML durchsetzen und neue Anforderungen an
KM-Systeme stellen. Diese Formate erleichtern die Erstellung
und den Austausch von digitalen Informationen, da sie lizenz-
frei und plattformunabhéngig sind.

Mit zunehmenden Moglichkeiten maschineller Inhaltser-
schlieBungsprozesse von Dokumenten konnen diese automatisch
indiziert und klassifiziert werden. Damit stehen alte Vertrige
schnell und einfach iiber komfortable Suchmoéglichkeiten im
KM-System zur Verfiigung, da eine manuelle Bearbeitung auf
ein Minimum reduziert werden kann.




MOCHTEN SIE MEHR WISSEN?

Wir helfen Thnen gern weiter. Bei Fragen zur Studie
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