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IT-Sicherheitszertifikate
veralten schnell

Welchen Stellenwert die Cyber-
Sicherheit beim Einkauf von Produk-
ten besitzt, hdngt laut dem Wissen-
schaftler wesentlich von der Position
des Unternehmens in der Wertschdp-
fungskette ab. ,Befinde ich mich weit
vorne in der Kette und kaufe relativ
einfache Vorprodukte ein, dann ist das
Risiko Uberschaubar. Kaufe ich dage-
gen komplexe Produkte zu, in denen
bereits Software verbaut ist, dann bin
ich in einer ganz anderen Risikopositi-
on.“ Insofern ist der VorstoB von Sie-
mens doch wohl mehr als ein Marke-
ting-Gag, denn der Elektrokonzern
verkauft Produkte, von denen unter
Umstédnden Menschenleben abhdn-
gen kénnen - etwa Computertomo-
graphen oder Kraftwerke.

Software schwer zu Uberprifen

Sich auf Sicherheitszertifikate von
IT-Anbietern zu verlassen, ist laut Pil-
ler auch nicht ganz risikolos: ,,Die ver-
alten schnell und sobald eine neue
Software-Version auf dem Markt ist,
beginnt das Spiel von vorne.” Beson-
ders schwierig zu Uberprifen ist
,Embedded Software“, also Softwa-
re, die in Produkten eingebaut wor-
den ist. ,Da musste man die Software
sozusagen herausschneiden, um sie
zu Uberprifen®, so der Informatiker.

Und auBerdem: Wie soll eine Ein-
kauferin aus Deutschland oder Oster-
reich wissen, ob die Ware auf dem
Weg zu ihr nicht verandert worden ist?
Das gilt Ubrigens nicht nur fir Pro-
dukte chinesischer Lieferanten: Wie
Edward Snowden bereits 2013 ent-
hillte, hat der US-Auslandsgeheim-
dienst NSA routinemaBig Router, Ser-
ver und andere Netzwerkprodukte aus
amerikanischer Produktion mit soge-
nannten Backdoors ausgestattet. Mit
Hilfe dieser ,Hintertlirchen“ konnten
dann ganze Firmennetzwerke im Aus-
land ausspioniert werden. Kein Wun-
der, dass Cyber-Sicherheitsexperte
Piller klagt: ,Software ist eine Kata-
strophe. Mit der Digitalisierung haben
wir ein Riesenloch aufgemacht.”
Mark Krieger
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Studie

»@aender Pay Gap*“ betragt 22 Prozent

Mannlich, in Excel versiert, der Digitalisierung gegeniber aufgeschlos-
sen — so in etwa lasst sich der durchschnittliche Eink&ufer in einem
Osterreichischen Unternehmen charakterisieren. Das geht aus einer
Studie hervor, die das Osterreichische Produktivitdts- und Wirtschaft-
lichkeits-Zentrum OPWZ und die Steuerpriifungs- und Beratungsgesell-
schaft KPMG kurzlich vorgelegt haben. Fir die , Einkaufer-Gehaltsstudie
2018* wurden 146 Eink&uferinnen und Eink&ufer befragt. Die Teilnehmer
kommen Uberwiegend aus dem produzierenden und verarbeitenden
Gewerbe, ein kleinerer Teil aus Dienstleistungsbranchen.

Die Studie bestédtigt in einigen
Punkten friihere Untersuchungen.
Zum Beispiel, dass das Gehalt posi-
tiv mit UnternehmensgréBe, Beschéf-
tigungsdauer und Verantwortungs-
bereich korreliert. Und dass die Ein-
kaufsprofession von Mannern domi-
niert wird: 83 Prozent der Teilnehmer
sind mannlich, 17 Prozent weiblich.
Dabei nimmt der Manneranteil zu, je
groBer der Verantwortungsbereich ist.
Betragt das Ménner-Frauen-Verhalt-
nis auf der Ebene des operativen Ein-
kaufs noch 56 zu 44 Prozent, sind es
im strategischen Einkauf schon 83 zu
17 und auf der Ebene der Einkaufslei-
ter 88 zu 12.

Digitalisierung wird
positiv gesehen

Dass Maénner im Einkauf durch-
schnittlich mehr verdienen als Frau-
en, ist ebenfalls keine Neuigkeit. Im
Schnitt bringen die Teilnehmer der Stu-
die 73.885 Euro pro Jahr nach Hause,
aber wahrend das Durchschnittsge-
halt bei den Mannern 78.637 Euro
betrégt, sind es bei den Frauen nur
50.886 Euro. Um zu bestimmen, wie
hoch das ,,Gender Pay Gap*“ tatséch-
lich ist, haben die Studienautoren Ein-
flussfaktoren wie Alter, Position oder
Arbeitszeit herausgerechnet. Ergeb-
nis: Die geschlechtsspezifische Diffe-
renz beim Gehalt liegt bei 16.504 Euro
beziehungsweise 22 Prozent.

Interessant sind die Antworten zum
Thema Digitalisierung. Grundsétz-
lich stehen die Befragten der Digita-
lisierung positiv gegenlber, ,span-
nend“ und ,motivierend” lauten die

am héaufigsten verwendeten Attribu-
te. Soziale Medien wie Xing, LinkedIn
und Facebook werden von vielen Ein-
k&ufern genutzt, um an Informationen
zu gelangen, sich mit anderen Eink&u-
fern auszutauschen oder Lieferanten
zu suchen.

Bescheidene
Weiterbildungsbudgets

Ganz anders sieht es dagegen bei
speziellen Einkaufer-Tools aus. Nur
eine kleine Minderheit nutzt elektro-
nische Kataloge, Supplier Relation-
ship Management (SRM), automati-
sche Bestellvorgdnge, Lieferanten-
portale oder KPI-Dashboards. 93 Pro-
zent der Befragten gaben an, keine
einzige dieser Methoden im Einkauf
implementiert zu haben. Das Werk-
zeug, das Einkaufer laut Studie am
besten beherrschen, ist Excel. Von
Bedeutung sind noch spezielle Busi-
ness-Software und Visualisierungs-
programme.

Fur die Digitalisierung benétigte
Qualifikationen erwerben sich die Stu-
dienteilnehmer hauptséchlich durch
Selbststudium und auf Seminaren.
Inhaltlich stehen Datenanalyse sowie
Kenntnisse in Statistik und Mathema-
tik im Vordergrund. Dass hier keine
groBen Spriinge mdglich sind, zeigt
ein Blick auf die zur Verfligung ste-
henden Mittel: Im Schnitt betragt das
Schulungsbudget eines Einkaufslei-
ters 1.905 Euro pro Jahr, bei den stra-
tegischen Eink&ufern sind es 1.451
Euro und fur die operativ téatigen Kol-
legen bleiben noch 1.238 Euro Ubrig.
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