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Optimierung des
Beschaffungsprozesses

Marston’s

Unit4 Source-to-Contract by Scanmarket (S2C)
fordert die digitale Reife des Beschaffungsprozesses
durch eine integrierte Plattform, die es ermdglicht
Kontrolle liber Ausgaben zu behalten, sowie
datengesteuerte Entscheidungen schnell zu treffen,
und die Einhaltung von Vorschriften gewdbhrleistet.

Unit4 Contract Lifecycle Management by Scanmarket (CLM) optimiert die
Kontrolle von Vertrdgen, Daten und Dokumentation und nutzt elektronische
Signaturen, um Prozesse zu beschleunigen und eine vollstdndige Audit-
Transparenz der Dokumentation zu gewdhrleisten, wodurch das Risiko
reduziert und die Einhaltung von Vorschriften verbessert wird.

Vorantreiben des Geschdfts

Marston’s, einer der fiihrenden Brauereien und Pub-Betreiber in GroRbritannien,
hat es mit vielen Vertrdgen zu tun. Tatsdchlich sind es Tausende von Vertrdgen.
Sowohl der Vertrieb als auch die Beschaffung haben eine enorme Anzahl von
externen Verpflichtungen, und fiir jeden muss ein Vertrag erstellt, durchgefiihrt,
Uberwacht und verwaltet werden. Ein reibungsloser Vertragsablauf ist fir
Marston’s entscheidend, um das Geschdft voranzutreiben.

Losung: Mehr wertschopfende Aktivitdten durch

Vertragsmanagement

Marston’s implementierte das [S2C’s CLM]-Modul, um eine bessere

Verwaltung der externen Verpflichtungen zu erreichen. Mit weitreichenden
Betriebsaktivitdten und einer groRen Lieferantenbasis hatte Marston’s lange
Zeit mit einer erheblichen Anzahl von Problemen zu kdimpfen, die durch die
veraltete Speicherung von Vertrdgen in Festplatten, Aktenschrdnken usw. ohne
zentrales Repository verursacht wurden.

Neben der Einschrankung der Sichtbarkeit von Verbindlichkeiten der Organisation
erforderte diese Situation erhebliche rechtliche Ressourcen, um bestehende
Vereinbarungen zu verwalten - Ressourcen, die besser von administrativen
Aufgaben auf wertschopfende Aktivitdten umgeleitet werden kdnnten.
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Branche
Brauerei / Gastronomie

Standort

Hauptsitz: Wolverhampton,
Grokbritannien

Groflke

Ca. 14.000 Mitarbeitende

Produkt

Unit4 Source-to-Contract by
Scanmarket (S2C)

Herausforderungen

Mit weitreichenden Geschdaftsbetrieben
und einer groRen Lieferantenbasis hatte
Marston’s lange Zeit mit einer erheblichen
Anzahl von Problemen zu kdmpfen, die
sich aus der veralteten Speicherung von
Vertréigen auf Festplatten, in Aktenschrénken
usw. ergaben, ohne dass es ein zentrales
Repository gab. Neben der Einschréinkung
der Sichtbarkeit fiir die Verbindlichkeiten
der Organisation erforderte diese Situation
erhebliche rechtliche Ressourcen, um
bestehende Vereinbarungen zu verwalten,
Ressourcen, die besser fiir wertschdpfende
Aktivitdten eingesetzt werden kénnten.
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SCHNELLIGKEIT

Die eSignature-
Funktion erméglicht
eine schnellere Verar-
beitung von Vertrigen
und spart Kosten fiir
Unterschriften.
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EINSPARUNGEN

Verringerte
Papier-, Porto-
und Tintenkosten
sowie schnellere
Verarbeitung.
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Marston’s

“Es ist so einfach zu bedienen. Sogar ein Erstbenutzer
kann es verstehen... Durch die Umstellung auf die eSignature
von DocuSign konnte das Rechtsteam von Marston’s Vertrdge

und Unterschriften schneller bearbeiten.”

Die Rechtsabteilung bildete das
Kern-Team, wobei das Vertriebsteam
die erste externe Gruppe war, die
einbezogen wurde. Die bisherigen
Ergebnisse waren beeindruckend.

Laut Sam James, Leiter der
Vertragsmanagement-Initiative, sind
nahezu alle Teile der Organisation
an Bord und sie “mussen die Leute
nicht mehriberprifen; sie laden die
Vertrdge selbst hoch.”

Ergebnis: DocuSign
bedeutet hohere Effizienz
und mehr Einsparungen
Nachdem die Grundlage gelegt war,
wollte Marston’s die Fdhigkeiten
des Online-Vertragsmanagements
voll ausschopfen. Das Repository,
die Workflows und die Transparenz
wurden alle Uber die [S2C]-Plattform
abgewickelt. Um das néchste

Level zu erreichen, mussten sie

den Signaturprozess in das Online-
Repertoire integrieren.

Selbst wenn eine Organisation alle
ihre externen Verpflichtungen tber
ein zentrales Repository und ein
Berichtssystem verwaltet, fiihrt die
Anforderung nach einer physischen
Unterschrift zu Verzégerungen,
Kosten und Komplexitdt im Prozess.
Laut Sam “wurden Unmengen von
Vertrdgen eingereicht, die in einen
physischen Freigabekorb kamen,
und jede Woche musste ein Direktor
in der Rechtsabteilung den Stapel
durchgehen und die Vertrdge

von Hand unterzeichnen, was zu
Verzdgerungen und verpassten
Chancen fuhrte. Durch die Umstellung
auf die eSignature-Funktion von

Sam James

Beschaffungsprozesskoordinator, Marston’s

DocuSign innerhalb des [S2C]-Moduls
konnte das Rechtsteam von Marston’s
Vertrdge und Unterschriften viel
schneller bearbeiten.”

Neben den Effizienz- und
Gelegenheitsvorteilen konnte
Marston’s echte Einsparungen durch
geringere Kosten fur Papier, Porto
und sogar Tinte erzielen. Diese
Einsparungen Ubertrafen die Kosten
der Technologie bei weitem. Vertrége
von so weit entfernten Orten wie
Kasachstan konnten genauso
einfach ausgefihrt werden wie
solche aus der Nachbarschaft.

Erfolgreiche
Implementierung ohne

Schulung erforderlich

Der beste Implementierungsansatz
hdngt von jeder einzelnen
Organisation ab. Fiir Marston’s
funktionierte ein flexibler Ansatz,
der weniger auf Vorschriften und
Schulungen angewiesen war, am
besten. Nachdem das Team mit
dem hochsten Vertragsvolumen
(Vertrieb) begonnen hatte, wurde
die Implementierung auf iber 200
Mitarbeiter ausgeweitet. Effiziente
Kommunikationsprogramme,

FAQs und Benutzerhandblicher
beschleunigten die Einflihrung.

Die Plattform ist so einfach zu
bedienen, dass keine Schulung
erforderlich war. Laut Sam “ist es
so einfach zu bedienen - sogar ein
Erstbenutzer kann es verstehen. Wir
haben es unserem Rechtsverwalter
gegeben, und sie sind einfach
damit durchgestartet, ohne jegliche
Schulung.” Marston’s plant eine

aggressive Einfihrung von DocuSign
im Rest der Organisation, die bis
Sommer 2020 abgeschlossen sein
soll. All dies wird von sorgfdltigen
Messungen von Prozessen, Effizienz
und Kosteneinsparungen bei Papier,
Porto und Tinte begleitet.

Marston’s Ratschlag an
andere Organisationen
Sams Ratschlag an Organisationen,
die neu bei DocuSign sind, ist
ziemlich unkompliziert: “Nutzen

Sie die verfligbaren Ressourcen,
denn sie sind reichlich vorhanden.
Alles, was Sie brauchen, ist leicht
auf der Website zu finden. Als
Projektleiter dienen Sie als Vorbild
fir den Rest des Unternehmens.
Und wenn Sie bestimmen, wie

Sie das Konzept innerhalb der
Organisation “verkaufen” mochten,
konzentrieren Sie sich darauf, dass
jeder versteht, dass dies die Zukunft
des Vertragswesens ist.”
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