Auf zu neuen

Ufern

SAP hat den Kurs in Sachen
Industrielésungen geédndert.

Fiir einige Unternehmen heif3t es nun:
Aufbruch zu Partnern.




Wir fiir uns: Das Mitgliederportal DSAGNet ist der Dreh- und Angelpunkt der DSAG : Sk
In Gber 200 Arbeitskreisen und -gruppen finden Sie alles, wonach Sie suchen - aktuelle In.formatlonen
Veranstaltungen und Online-Sessions sowie Moglichkeiten zur Einflussnahme. Und natirlich

den Kontakt und Austausch zu anderen DSAG-Mitgliedern.

"CIO-KREIS
"



https://www.dsagnet.de/go/forum-digitale-transformation
http://www.dsag.de/vorteile/wissen/dsag-academy
https://www.dsagnet.de
http://www.dsag.de/netzwerk/cio-kreis
http://www.dsag.de/netzwerk/womendsag
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50 Jahre Brancheninnovation
auf dem Prufstand

Dr. Mario Giinter, Geschéftsfiihrer der Deutschsprachigen SAP-Anwendergruppe e. V. (DSAG)

s kommt Bewegung in die Branchenldsungen von SAP, das ist positiv.

Doch das DSAG-Jahreskongress-Motto 2023 ,Wunderbar wandelbar -

Gemeinsam neue Perspektiven schaffen” asst sich nicht so ohne Wei-

teres auf diesen Bereich anwenden. Die aktuelle Stimmungslage unter
den DSAG-Mitgliedsunternehmen in puncto SAP-Branchenstrategie offenbart der
Investitionsreport 2023. Gerade einmal 22 Prozent der Befragten gaben an, zu-
frieden zu sein. Ein Drittel ist unzufrieden und sehr unzufrieden.

Laut SAP sind die Branchenldsungen nach wie vor ein integraler Bestandteil des
Angebots, weil sie die Kernldsungen um branchenspezifische Funktionalitaten er-
ganzen. Diese Funktionalitdten sollen auch im Cloud-Enterprise-Resource-Plan-
ning (ERP) und anderen Produkten zu finden sein. Und SAP-Partner sollen bran-
chenspezifische Ldsungen in der Industry Cloud anbieten. Soweit Sven Denecken,
SVP & CMSO SAP Industries CX, im Interview auf Seite 28 dieser blaupause.

Aber es fehlt fir viele Unternehmen in Deutschland, Osterreich und der Schweiz das Umlei-

tungsschild, um iber teilweise jahrzehntelang gewachsene On-Premise-Lésungen an das ,,Die Partner sind
ausgegebene Ziel zu gelangen. Zudem haben Ankindigungen zum SAP Patientenmanage- . .

ment (IS-H] fur Irritationen gesorgt. Auch die Healthcare-Strategie brachte aus Sicht des heUte dle Verlangerte
Arbeitskreises ,nicht nur S/AHANA-Projekte ins Wanken oder fiihrt zu deren Stopp, sie geht Werkbank der SAP-
an den Realitdten der Unternehmen vorbei”. . w
Branchenstrategie.
Die nicht zu Ubersehende Dynamik des Portfolios ist fir Anwenderunternehmen herausfor-

dernd. Die Branchenstrategie von SAP ist heute deutlich komplexer als noch zu Zeiten

branchenindividuell ausgepragter R/3- oder ECC-Ldsungen. Wie wir sehen, spielen Deploy-

ment-Szenarien im Zusammenspiel mit unterschiedlichen Partnern eine tragende Rolle.

Die Partner sind heute die verlangerte Werkbank der SAP-Branchenstrategie. Die Ankiindi-

gung von Sven Denecken, mit dem Partner-Ecosystem ,weltweit schneller vielfaltigere, indi-

viduelle und umfassende Lsungen anbieten zu wollen”, werden wir mit unseren Gremien

und Akteur:innen begleiten. Die Strategie von SAP ist eine Chance fir das Ecosystem - eine

Win-Win-Win-Situation fir SAP, Partner und die Kundenunternehmen. Wir werden in unse-

rer partnerschaftlichen und konstruktiven Zusammenarbeit mit SAP konsequent die Weiter-

entwicklung von Ldsungen und eine hohe Verbindlichkeit fiir alle Aktivitaten einfordern, im

Sinne aller Beteiligten.

Viel Spafl beim Lesen

bt

, Gerne kénnen wir uns auf Twitter vernetzen: [ twitter.com/marioguenter
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https://twitter.com/marioguenter

Wo Weiterentwicklung und Wartung enden, soll es dennoch weitergehen:
mit modularen und innovativen Industrielosungen.

Bei einen
hélt Suc

3 8 Mit S/4HANA auf die sichere
IT-Seite migriert.

A S
SAP Women in Tech bringt
' Tech-Frauen auf die Biihnen.




DSAG-Splitter

06 .Kurzund biindig"“: Zahlen, Fakten und News auf einen Blick.

Women(dDSAG

07 ..Die Links- und Rechts-Guckerin“: Christine Regitz hat bei
SAP das erste Frauennetzwerk mitgegriindet und leitet heute
SAP Women in Tech.

Aus der Praxis

10 ..Den 360-Grad-Blick geschérft”: Effizientes Kunden-Manage-
ment? Eine moderne Vertriebsplanung und -steuerung?
Bei Gira Giersiepen gehdort das zum Alltag.

13 ,Schéner reisen”: Die Firma Gebr. Heinemann setzt als erste
Cloud-Losung im Unternehmen auf SAP SuccessFactors.
Ein Erfahrungsbericht.

17 .Uberraschend anders": Die Berufsgenossenschaft Holz und
Metall (BGHM] nutzt fir ca. 250 interne Meldungen t&glich

SAP Processes and Forms.

20 ,Gehaltvolle Wolke“: Mit der Payroll in die Cloud? Geht nicht?
Geht doch! Die Lebensmittelkette Feneberg hat den Schritt gewagt.

Schwerpunkt: Industrielosungen

24 |, Anspruch trifft auf Realitat“: DSAG-Mitglieder im Gesprach
dazu, wie sie abgekiindigte Industrieldsungen treffen — und von
welchen Weiterentwicklungen sie profitieren.

30 . SAP wird weiterhin alle Branchen abdecken”: Wie sieht
die SAP-Strategie fur die Branchen aus? Welche Rolle spielen

neue, modulare Spezialldsungen sowie die Industry Cloud?

32 ,Entdecken, was wirklich wichtig ist": Fiir ihr IT-gestiitztes Ge-
schaftsprozess-Management setzt Ravensburger auf SAP Signavio.

S/4HANA und CX aus Anwendersicht

35 ,Trampolin fiir die Digitalisierung*: Future-ERP-Logistics-
Projekt bringt Bewegung in die Digitalisierung bei 02 Telefdnica.

38 ,Sicher wachsen®: Strenge Regulierungen sind in der Pharma-
industrie Gesetz, aufwendige Validierungsprozesse inklusive.
Waérwag Pharma hat auch daftir S/4AHANA eingefiihrt.
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41 ,Jeden Stein umdrehen®: Zeit, Geduld und ein Auge fiir Details -
das ist die Basis fir ein erfolgreiches S/4AHANA-Finance-Vorprojekt.
Medien Union IT Management macht’s vor.

44 | Nicht zu bremsen*“: Eine digitale Kundenplattform, die alle Ziel-
gruppen anspricht und keine Wiinsche offenlasst: Das hat Magura
mit SAP Customer Experience (CX] erreicht.

Digitale Impulse

47 ,Next Stop: Metaverse”: Mit dem Metaverse stehen wir am Beginn
einer neuen revolutionaren Entwicklung. Eine Einordnung.

50 ,Das richtige Herangehen ist entscheidend: Was SAP im Meta-
verse bietet und wo die Reise hingehen konnte? Das beantworten
zwei SAP-Expert:innen.

52 , AufAchse“: Mit SAP Enterprise Resource Planning und Microsoft

Azure hat die BPW Bergische Achsen KG ihren Service digitalisiert -
und die Basis fir den Einsatz Kinstlicher Intelligenz gelegt.

DSAG-Jahreskongress

55 ,Wunderbar wandelbar“: Der DSAG-Jahreskongress 2023 sucht
nach dem richtigen Dreh, um den digitalen, technologischen,
6kologischen und 6konomischen Wandel zu meistern.

58 ., DSAG-Positionen auf einen Blick”: Die heutige Zeit setzt Flexi-

bilitat von DSAG, SAP und dem gesamten Okosystem voraus.
Entsprechend deutlich sind die DSAG-Positionen.

Netzwerk, Einfluss & Wissen

62 ,Fachbereich als treibende Kraft“: Bevor S/4HANA sein Poten-
zial entfalten kann, muss erst einmal das Einfiihrungsprojekt
gemeistert werden, wie z. B. fir S/4HANA Finance.

64 ,Wie sicher sind Supply-Chains noch?“: Im Zuge der Cloudifi-
zierung von Lieferketten steigt das Cyber-Risiko. Was tun?

66 ,Von der Steuerpflicht zur Kiir“: Mit dem SAP Concur Tax Audit
Assistant konnen Geschéftsreisedaten kiinftig aus SAP Concur
heraus aufgelistet, extrahiert und im standardisierten Dateiformat
verflighar gemacht werden.

70 . Wohin mit den Reisen in der Corona-Zeit?": Trotz ausgefallener
Dienstreisen und dadurch geringerer Gesamtausgaben musste

wahrend Corona weiterhin fir die Minder-Nutzung von SAP Concur
tief in die Tasche gegriffen werden. Der Grund: das Bezahlmodell.
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Die DSAG hat
aktuell

3.857

Mitgliedsunternehmen

(Stand: Juni 2023)

Mit neuem Paket
in die S/4HANA
Public Cloud?

Mit SAP Grow bietet der Software-Herstel-
ler ein neues kommerzielles Paket aus-
schlieflich fir Public-Cloud-Lésungen. Was
es damit auf sich hat und wie die DSAG das
Paket SAP Grow bewertet, erlautern Thomas
Henzler, DSAG-Fachvorstand Lizenzen, Ser-
vice & Support, und Sebastian Westphal,
DSAG-Technologievorstand, in einem Q&A.

[7 dsag.de/presse/mit-neuem-paket-
in-die-s-4hana-public-cloud

blaupause

Neuer S/4HANA-Priifleitfaden

Der neue S/4HANA-Prifleitfaden des Arbeitskreises Revision und Risikomanage-
ment nimmt Entwicklungen von SAP bezogen auf die bestehende ERP-Software-
Produktlinie in den Fokus. Der Kern des Prifleitfadens bezieht sich dabei auf
die Systemstande S/4HANA (On-Premise; Release-Stand S/4HANA 2021) sowie
S/4HANA Public Cloud (Release-Stand S/4HANA Cloud 2208). In diesem Doku-
ment geben Expert:innen des DSAG-Arbeitskreises Best-Practice-Empfehlungen
fur die Prifungen der genannten SAP-Umgebungen.

4 dsag.de/wp-content/uploads/2023/06/20230605_S4HANA-
Pruefleitfaden.pdf

Neue Spharen der Datenanalyse

SAP hat unter dem Namen ,SAP Datasphere” ein Angebot angekindigt,
das Geschaftskund:innen die Verarbeitung und Analyse geschaftskritischer
Informationen erleichtern soll. Die DSAG gibt eine Einordnung.

[1 dsag.de/presse/neue-sphaeren-der-datenanalyse
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Unerschilitterlich motiviert

Die Rechts- und
Links-Guckerin
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Die Geschichte der fehlenden Frauen in IT- und Technologieberufen ist keine neue. Trotz vieler guter Ideen und MaB-
nahmen gibt es im Verhaltnis immer noch zu wenige Expertinnen, nicht nur in Fiihrungspositionen. Zufall? Wohl kaum.
Das sagt auch Christine Regitz, die seit fast 30 Jahren bei SAP in verschiedenen Positionen tatig ist, dort das erste
Frauennetzwerk mitgegriindet hat, heute die Initiative ,,SAP Women in Tech” leitet und im SAP-Aufsichtsrat sitzt.
Das Gesprach fiihrte Sarah Meixner, blaupause-Redaktion

Sprechen wir iiber die Schulzeit. An was
haben Sie gute Erinnerungen?

Christine Regitz: Mathematik, Physik und
Chemie waren Facher, die mir schon immer
sehr leichtfielen. Hat man einmal die Zu-
sammenhange und die Logik verstanden, ist
es relativ einfach, darin gut zu sein. Fir mich
personlich ist Mathe schon immer etwas fir
Faule gewesen, und ich bezeichne mich auch
als faul: Daher waren und sind Naturwissen-
schaften mein perfektes Match.

War es klar, dass Sie studieren werden?

Ich war noch nie jemand, die genau wusste,
was sie werden will. Ganz im Gegenteil, ich
konnte mir schon immer unfassbar viele ver-
schiedene Dinge vorstellen. Daher fand ich

. ,Es geht nicht darum, der oder
die weltbeste Programmierer:in

es mit knapp 20 Jahren unfair, mich festlegen
zu missen, denn dieses Geflhl hatte ich da-
mals. Heute ist klar, dass man nicht sein Le-
ben lang das arbeiten muss, was man gelernt
oder studiert hat. In meiner Familie bin ich
die Erste mit Studium, und meine Eltern sag-
ten damals: ,Mach etwas, das dir wirklich
Spafl macht und mit dem du dein eigenes
Geld verdienen kannst, wir halten dir den Ri-
cken frei” - und mit genau diesem Gedanken
im Kopf bin ich zur Studienberatung.

Riickblickend: War der Termin sinnvoll
oder Zeitverschwendung?

Auf meinen Wunsch hin, Mathematik zu stu-
dieren, erhielt ich zwei Optionen: Entweder
eine akademische Laufbahn einzuschlagen
oder z.B. zu einer Versicherung zu gehen,

es sich heute darum,
Grundkonzepte zu
verstehen und
herauszufinden,

wo die individuelle
Begabung liegt.”

Christine Regitz, Leiterin SAP Women in Tech

denn die brauchten mathematisch begabte
Menschen, um Sterbezahlen und Unfallwahr-
scheinlichkeiten auszurechnen. Da ist bei mir
erst einmal der Rollladen runtergegangen! Ich
habe dann selbst tberlegt und mich fir Wirt-
schaftswissenschaften entschieden. Eine logi-
sche Wahl, denn da ist viel Mathematik dabei.
Das Fach ist fiir alle Branchen relevant und
Job-Optionen sind somit breit gestreut. Zu
meinem grofien Glick hat Professor Dr.
Scheer an der Universitat in Saarbriicken Wirt-
schaftsinformatik gelehrt, das war mein ers-
ter Berlhrungspunkt mit IT und Technologie.

Wie sah Ihr Schritt in die Praxis aus?

Erst einmal habe ich viele Bewerbungen ge-
schrieben. Der Arbeitsmarkt damals war eng

fir Bewerber:innen, ganz anders als heute.
%
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Letztlich entschied ich mich fiir IDS Scheer,
damals ein sehr junges Unternehmen, quasi
ein Start-up, wo ich Geschaftsprozessbera-
tung mit Schwerpunkt auf Energieversorger
gemacht habe. Beratung war aber nicht mein
Herzensjob, und mein erster Arbeitstag beim
nachsten Arbeitgeber hat mich dann direkt
nach Walldorf gebracht. SAP hatte das Unter-
nehmen just in diesem Moment aufgekauft.

Was zeichnet SAP als Arbeitgeber aus?

Ich war 25 Jahre in der Entwicklung beschéf-
tigt, und bis auf Hardcore-Programmierung
habe ich wirklich alles gemacht. Das Fan-
tastische ist: Ich konnte immer das machen,
was mir liegt, und habe so im Endeffekt alle
drei bis finf Jahre etwas Neues gemacht. SAP
ist hier sehr durchléssig. Es haben sich immer
neue Moglichkeiten ergeben, und das ist auch
eine wichtige Botschaft an junge Menschen:
Niemand muss jahre- oder jahrzehntelang
in einem Unternehmen bleiben und densel-
ben Job machen. Natirlich muss man sich
auch anstrengen, interessante Jobs sind kei-
ne Selbstlaufer. Aber Unternehmen wie SAP
leben ja auch davon und férdern diese Ver-
anderungsbereitschaft der Mitarbeitenden,
z.B. durch Fellowships, wo man einfach so
mal sechs Monate in eine andere Abteilung
reinschnuppern kann.

(&

Computional Thinking
(Informatisches Denken)

Glossar

Bedeutet nicht, wie ein Computer zu
denken, sondern wie ein:e Informatiker:in.
Das Konzept erfordert es, das Denken
eines Computers zu verstehen und
selbst anzuwenden - bezieht sich also
auf die Gedankenprozesse, die beim Lo-
sen eines Problems ausgefiihrt werden,
und zwar so, dass das Problem und
dessen Losung auch von Computern
verstanden werden bzw. in einer Com-
putersprache formulierbar sowie Losun-
gen als Rechenschritte und Algorithmen
darstellbar sind. Es stark Kompetenzen
wie generelle Problemorientierung und
forschend-entdeckendes Lernen und
bietet den Mehrwert, dass bereits Kin-

der Digitalisierung besser verstehen.

02-23 DSAG-blaupause

Das erste Frauennetzwerk der SAP gibt es
bereits seit 2007. Sie waren Griindungs-
mitglied. Wie kam es dazu?

Uns war damals schon klar, dass Frauen bei
SAP viel zu wenig sichtbar sind, wir keine
wirklichen Role-Models haben und die Kom-
petenzen und das Know-how unserer Mitar-
beiterinnen nicht so nutzen wie das der mann-
lichen Kollegen. Zum Start des Netzwerks
waren drei Kriterien flr uns entscheidend:
Professionalitat, Business-Relevanz und eine
Roadmap. Und ganz wichtig: Wir brauchten ein
herausforderndes Ziel, das wir aufschreiben,
laut aussprechen und kommunizieren, denn
dann kann man nicht mehr zurtickrudern.

Und welches war das?

Eine Frau im SAP-Vorstand bis 2010. Das war
nicht nur .Think big”, sondern ,Think very
big”, da weder strukturell einfach umsetzbar
noch auf der politischen Agenda. Aber: Wir
haben unser Ziel fristgerecht erreicht!

Was oder wer war aus lhrer Sicht fiir die-
sen schnellen Erfolg essenziell?

Wir fragten uns, wer ist der wichtigste Mensch
bei SAP, wem hdren alle zu? Eindeutig Hasso
Plattner. Auf den Termin mit ihm mussten wir
zwar etwas warten, aber wir bekamen ihn.
Und noch nie in meinem Leben zuvor war ich
so gut vorbereitet! Es war eine tolle Diskus-
sion auf Augenhdhe. Er war sehr offen und
hat sich damals z.B. auch mehr Studentin-
nen am Hasso-Plattner-Institut gewiinscht.

Welche konkreten Mainahmen folgten?

Wir haben Kennzahlen zu unseren Beschaf-
tigten erstellt, um herauszufinden, wie das
Verhaltnis zwischen Mannern und Frauen bei
SAP (berhaupt aussieht. Auflerdem haben
wir deren Karrierepfade verglichen.

Wie haben Sie alle an Bord bekommen?

Unsere Betriebsarztin Natalie Lotzmann war
zu diesem Zeitpunkt auch fir das Thema Di-
versitat zustandig. Sie hat im ersten Schritt
die ranghdchsten Managerinnen fiir einen
zweitagigen Workshop zusammengetrommelt,
um Uber Verhaltensweisen, Zahlen, Daten und
Fakten bei SAP zu reden. Und natirlich, um
zum Nachdenken und Reflektieren anzuregen
und um den Business-Case aufzumachen,
den wir so dringend benétigt haben. Parallel

hat sie dasselbe mit
den Managern ge-
macht. Die Teilneh-
menden aus den ers-
ten Workshops konn-
ten dann die ndchsten 2280 aasec. - - - -

vorschlagen und so hat
sich das Ganze wie ein

.Trainings-Schneeball-
system” entwickelt. Das war .
superwichtig, denn es hat das
Bewusstsein fir beide Seiten
gescharft, etwa in puncto Ub-
licher Verhaltensmuster, wie
z.B. dass Frauen sich nur be-

werben, wenn sie zu 100 Pro-

zent auf die Stelle passen und bei Mannern
reichen ihrer Selbsteinschatzung nach schon
meist 50 Prozent Ubereinstimmung.

Gab es kritische Stimmen?

Die gab und gibt es immer, wenn auch keine
lauten. Wir horten z.B., dass wir Manner aus-
schlieflen wiirden. Stimmte aber nicht. Alle
Manner waren jederzeit willkommen. Denn
das Ziel war und ist nach wie vor: Wir wol-
len etwas fur SAP tun. Auflerdem ist SAP
schon immer eine Netzwerk-Company, von
daher gibt es seit 2007 nun einfach nicht nur
Treffen von Fotograf:innen, Schachspieler:in-
nen und vielen anderen, sondern eben auch
das der Frauen.

SAP Women in Tech wurde dann 2019 ge-
griindet: Warum?

Als Team von SAP Women in Tech fokussieren
wir uns sehr stark darauf, unsere Frauen mit
ihrer Expertise auf die Blihnen der Welt zu
bringen, wobei wir ,Bihnen” sehr weit fas-
sen. Warum das dringend nétig war, haben
wir beim Developer-Kick-off-Meeting 2017
festgestellt: Da stand nicht eine einzige Frau
mit auf der Bihne! Der Shitstorm folgte auf
dem FuB. Unserem damaligen Entwicklungs-
vorstand quoll die Inbox Uber. Zwar wurde
erfolgreich gegengesteuert, aber eben nur
als ein Projekt von vielen, nebenbei von einer
Kollegin. Als sie die Firma verlief3, war das
unsere Chance: Unser CEO Christian Klein
war gerade an Bord gekommen und hatte
das Thema Frauen proaktiv auf dem Schirm.
Wir alle sind dann schnell dbereingekommen,
dass dies kein entwicklerspezifisches, son-
dern ein SAP-Thema ist. Nicht nur auf den
Entwicklerkonferenzen hatten wir zu wenige
Frauen auf den Bihnen, sondern uberall.



SAP Women in Tech

Die globale Initiative will Frauen in
der Tech-Branche vernetzen,
fordern und sichtbarer machen - und
das vorrangig mit Fachthemen auf
den Bihnen von SAP- und Kunden-
Events. Unterstiitzend laufen im
Hintergrund Coachings, Enable-
ments oder auch Storytelling.
Mit weltweiten Programmen und
viel Networking hilft SAP Women in
Tech auch auf dem Weg zu einem
wichtigen Unternehmensziel: Bis
2030 einen Frauenanteil von

50 Prozent zu erreichen.

¥ events.sap.com/
women-in-tech/en/home

Das war die Grindungsstunde unserer Initia-
tive, die heute im Vorstandsbereich von Chris-
tian Klein angesiedelt ist.

Was ist das ndchste grofie ,, Think big“?

Wir fokussieren eine starke Prasenz von SAP-
Frauen auf den groflen Kundenmessen. Und
zwar als Teil des Programms. Das ist gut fur
SAP, wird aber auch unseren Kundenunter-
nehmen helfen: Dabei, ihre Expertinnen bes-
ser zu verstehen, sie zu zeigen und wertzu-

ONAPSIS

Sicherheit integrieren,

lhre Aufgabe ist es, konkrete Ergebnisse

zu liefern—das sollte auch lhre
SAP-Sicherheit erfiillen.

schatzen. Denn auch wenn es niemand mehr
horen mag, wir haben Fachkraftemangel.

Inwiefern kann HR hier unterstiitzen?

Das Gute ist, viele Frauen wollen einen inte-
ressanten und gut bezahlten Job, der natiir-
lich auch Spaf3 machen soll. Hier kdnnen Per-
sonalabteilungen noch viel lernen bzw. den
Blick in eine andere Richtung lenken: auf
die intrinsische Motivation, die manchmal
sehr viel mehr Wert hat als alle Karriere-
schritte, Bezahlung und sonstigen Leader-
ship-Modelle zusammen. Ich bin nach wie
vor der Meinung, dass wir unglaublich viele
tolle Frauen haben, die sich total unter Wert
verkaufen oder einfach nicht sichtbar sind.

Damit es erst gar nicht so weit kommt: Wie
gelingt es besser, junge Madchen fiir MINT-
Facher und -Berufe zu interessieren?

Wir missen nicht in den Schulen, wir mis-
sen schon in den Kindergarten anfangen! Es
bringt auch nichts, das Thema nur schwarz-
weif} zu betrachten, wie etwa beim Digital-
pakt: Da werden Schulen mit Hardware
Uberschittet, die niemand wirklich warten
kann, denn der Informatikunterricht wird
Ublicherweise von den Physik- oder auch
Mathematiklehrer:innen nebenbei erledigt.
Was auch nicht weiter wundert angesichts
etwa nur 100 bis 200 neuer Informatikleh-
rer:innen jahrlich. Informatik ist aber nur
ein Teil des Ganzen, es geht grundsatzlich
um eine informatische Bildung.

VORHER

® Verzogertes, gescheitertes
oder zurlickgestuftes SAP
S/4HANA-Projekt

Ausfallzeiten und
Geschaftsunterbrechungen
durch Codefehler

Unzahlige Stunden fir das
Patchen von SAP-Systemen

Mangelnde Transparenz und
mangelndes Verstandnis des
SAP-Anwendungsrisikos

Women@DSAG ¢

Wie sieht diese optimalerweise aus?

Kinder missen so frith wie moglich lernen,
wie Digitalisierung funktioniert - und mit Lego
zu bauen, ist auch schon rudimentare Pro-
grammierung. Hier schon kleinkindgerecht
erste Basics hinsichtlich Algorithmik oder Pro-
grammierung zu setzen, kreativ und spiele-
risch, um im nachsten Schritt Computational
Thinking zu etablieren, das ware fantastisch.
Anwendungskompetenz ist ebenfalls ein wich-
tiger Aspekt: Die Jugendlichen nutzen Insta-
gram. Und wenn sie das tun, sollten sie auch
wissen, wer nach dem Upload ihrer vielen Bil-
der eigentlich auch noch die Bildrechte hat.

Angesichts akuten Personalmangels in allen
Bildungsstatten schwierig umsetzbar ...

Natdrlich ist mir klar, dass es dafiir an Per-
sonal und teils auch politischem Willen fehlt.
Aber klar ist auch: Unternehmen, die erst mit
jungen Erwachsenen zu tun haben, kdnnen es
letztlich nicht im Alleingang richten - ge-
schweige denn retten! Wir brauchen dringend
mehr junge Role-Models in den Familien und
Schulen, niedrigschwellig, und nicht Frauen
jenseits der 50 - ich sage mal ganz provo-
kativ: alte weifle Frauen -, die jenseits der
Lebensrealitat vieler junger Menschen sind.

Vielen Dank fiir das Gesprach! [

Initiative Womenf@DSAG
dsagnet.de/go/womendsag

SAP Endorsed App

Premium Certified

NACHHER

SchlieRen Sie Ihre Migration
puinktlich und innerhalb des
Budgets ab

75% weniger Sicherheits- und
Qualitétsfehler beim Import in
die Produktion und 25% weniger
Zeitaufwand fiir Code-Reviews

90% weniger Zeitaufwand fiir
das Patchen

96% weniger Zeit fiir die Behebung
von Notfallen und 75 % kiirzere
Reaktionszeiten auf Vorfalle



http://www.onapsis.com
https://events.sap.com/women-in-tech/en/home
https://events.sap.com/women-in-tech/en/home
https://dsagnet.de/go/womendsag
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Customer-Journey bei Gira

Den 360-Grad-Blick

escharf

Effizientes und integriertes Kunden-Management? Umfangreiche Auswertungs- und Reporting-Moglichkeiten?
Eine moderne Vertriebsplanung und -steuerung? Bei Smartbuilding-Pionier Gira Giersiepen GmbH & Co. KG
gehort das zum Alltag. Das Familienunternehmen hat die Customer-Journey aktiv gestaltet und seine Prozesse
konsequent an seinen Kund:innen ausgerichtet. Eingesetzt wird dazu die SAP Sales und Service Cloud.

Julia Theis, blaupause-Redaktion
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as ware, wenn samtliche Pro-

zesse in Sales, Service und

Marketing von Anfang bis Ende

digitalisiert und automatisiert
abliefen? Welche Vorteile liefen sich durch
die Vernetzung von Systemen erreichen? Diese
Fragen stellten sich die Expert:innen von Gira
und machten sich auf die Suche nach einer
Losung. .Eine effiziente Betreuung unserer
Kund:innen ist das A und O. Das Kunden-
Management ist eines der wichtigsten The-
men in den Geschaftsbereichen Vertrieb, Mar-
keting und Service”, so Matthias Bellingrodt,
[T Business Partner bei Gira. Da der Produzent
von Schaltern, Steckdosen und einem breiten
Spektrum moderner Smart-Home-Ldsungen

Gira Giersiepen

e e
Gebiudefunktionen
* o @ m

Jalousien

GmbH & Co. KG

Das Familienunternehmen beschaf-

02-23
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“~—{ Smartbuilding-Pioniers ist dic

tigt gemeinsam mit seinen Tochter-
gesellschaften rund 1.900 Mitar-
beitende. Hauptgeschiftsfeld des

Kunststoffverarbeitung und die Her-
stellung von intelligenten Systemlo-
sungen fir die elektrotechnische und
vernetzte digitale Gebaudesteuerung.
Im Jahr 2022 setzte die Gira-
Gruppe, deren Sitz im nordrhein-
westfalischen Radevormwald ist,

420 Mio. Euro um.

@ gira.de



http://www.gira.de

/4rs

Matthias Bellingrodt, IT Business Partner
bei Gira Giersiepen GmbH & Co. KG

seine Produkte nicht direkt an Endverbrau-
cher:innen verkauft, ist die Beziehungspflege
zu GroBhandel, Architekt:innen, Bautragern
sowie Elektroinstallateur:innen mafigeblich.

Informationen biindeln

.In grauer Vorzeit reichten die Informationen
aus einem Enterprise-Resource-Planning ([ERP)-
System. Doch Informationen aus einem Cus-
tomer-Relationship-Management (CRM]-Sys-
tem gehoren seit einigen Jahren zum Stan-
dard, und oft kommen auch immer mehr Infor-
mationen aus dem Web hinzu”, so Matthias
Bellingrodt. Dementsprechend grof3 war der
Wunsch, alle Informationen zu bindeln und
einen 360-Grad-Blick auf alle Kund:innen und
Zielgruppen zu erhalten. Dabei war es jedoch
keinesfalls so, dass das Unternehmen bei Null
anfangen musste. Seit 2012 war ein SAP-ERP-
System mit Anbindung an ein Vertriebsinfor-
mationssystem (VIS) im Einsatz, das den Teil
des heutigen CRM-Systems tibernommen hat.

Ndher an den Standard

Unser Selbstverstandnis ist es, zu handeln,
bevor eine Aktion unausweichlich ist. Entspre-
chend haben wir uns frih entschieden, un-
seren 360-Grad-Blick auf die Kund:innen zu
scharfen”, so Matthias Bellingrodt. Ein grofies
Ziel war es, die ERP-Integration nicht nur zu
optimieren, sondern wieder naher an den Stan-
dard zu riicken. Denn die bis dato eingesetzte
Losung, die Gira fir sich individualisiert hatte,
war zwar flexibel und schnell anpassbar, aber
in puncto Integration und Standardprozesse in
die Jahre gekommen (siehe Kasten Seite 12).
Die konkreten Anforderungen: Die kunden-
orientierten Kernprozesse sollten optimiert,
die Datenqualitat verbessert und Medienbrii-
che aufgeldst werden. Gleichzeitig sollte die
Nutzerfreundlichkeit hoch sein und die Pro-
zesse sollten durchgangig gestaltet werden.
Wir wollten die Performance des Systems

Aus der Praxis 11

erhohen und die Integration in unsere beste-
hende IT-Landschaft sicherstellen”, fasst der
IT Business Partner zusammen.

Integration und Datensicherheit
gaben den Ausschlag

Entscheiden musste sich das Unternehmen
zwischen SAP Sales und Service Cloud (damals
noch SAP Cloud for Customer (C4C)) sowie den
Marktbegleiter-Produkten der anderen fiihren-
den Hersteller in diesem Bereich. Die Entschei-
dung fir die SAP-Ldsung fiel vor allem, weil
die Themen Integration und Datensicherheit
Uberzeugten. ,Mit unserem SAP-ERP-System
und der Middleware SAP Process Integration/
Process Orchestration hatten wir bereits SAP-
Komponenten im Einsatz. Das war bei der Inte-
gration ein Plus. Funktional waren die Losun-
gen gleichauf”, sagt Matthias Bellingrodt.

Nachdem die Entscheidung fur SAP gefallen
war, ging es schnell. Das Einfihrungsprojekt
inklusive Integration wurde binnen 13 Mona-
ten umgesetzt, das Projektbudget wurde ge-
halten. Verfolgt wurde ein agiler Projektansatz.
Dabei stand am Ende eines jeden Sprints eine
Losung, die bereits gut funktionierte. ,\Wir ha-
ben ein Migrations-Team gebildet, um Daten
bestmaglich fir das neue System anzureichern
und mdglichst wenig redundante Informatio-
nen zu Ubernehmen”, erinnert sich Matthias
Bellingrodt. Entsprechend sei das Migrations-
projekt auch ein ,Datenqualitatsprojekt” ge-
wesen. Als ,arbeitsintensiv” beschreibt der IT-
Experte diese Phase. ,Rickblickend lag die
Herausforderung mehr darin, die unterschied-
lichen Anforderungen der Geschaftsbereiche
zu konsolidieren und sich auf gemeinsame Pro-
zesse zur Nutzung von Funktionen, Layouts
usw. zu einigen. Beim Ticketsystem fiir die An-

N

Der Expertentipp

e Achten Sie auf Ihre Datenqualitat
und Datenkonsistenz, insbeson-
dere in Verbindung mit der Anbin-
dung der SAP Sales und Service
Cloud (V1] an andere Systeme.

e Das Projekt-Team sollte aus
Expert:innen unterschiedlicher
Bereiche bestehen.

e Die Chemie mit dem Dienstleister
sollte stimmen, und Beratung
sollte auch zugelassen werden.

DSAG-blaupause 02-23

NTTDartd

Tschiiss
Losungs-Silos!
Willkommen intelli-
gentes, nachhaltiges
Unternehmen.

suchen Sie uns auf
dem DSAG Kongress!
19.-21.09. 2023 Bremen

Wir sind Spezialisten rund um das Thema
SAP-Losungen fir Unternehmen — und
fiir deren Mitarbeitende: We Transform.
SAP® Solutions into Value

Mit geballter Kompetenz und individueller,
zielgerichteter Beratung erwarten wir Sie
auf dem DSAG Jahreskongress am Ge-
meinschaftsstand mit unseren Partnern
Natuvion und Sybit: Vom Umzug Ihrer
Daten und Prozesse Uber End-To-End inte-
grierte Kundenprozesse mit SAP Customer
Experience bis hin zum Intelligent Enterprise
mit SAP — wir beraten Sie ganzheitlich zu
zukunftsfahigen IT-Landschaften.

SAP&

Platinum
Partner

Bereit fiir den
nachsten Schritt?
nttdata-solutions.com

asybitcX (@ Natuvion


http://www.nttdata-solutions.com
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fragen von Kund:innen mussten z.B. die An-
forderungen der Hotline-Mitarbeitenden und
des Auflendienstes auf einer Maske vereint
werden. Summa summarum ist dieses Projekt
ziemlich konsequent durchgelaufen.”

Reporting und Steuerungs-
funktionen verbessert

Nicht nur der Projektverlauf war erfolgreich -
auch das Ergebnis kann sich sehen lassen.
Durch optimierte Datenstrukturen und Daten-
pflege erhielt das Unternehmen ein besseres
Reporting und somit verbesserte Steuerungs-
funktionen zur Vertriebs- und Marktbearbei-
tung. Zudem sind die Informationen transpa-
renter verfiigbar, wodurch der gewinschte
360-Grad-Blick auf die Kund:innen erreicht
wurde. ,Unsere Kundschaft profitiert seitdem
vor allem von unseren optimierten Service-
Prozessen”, weif} Matthias Bellingrodt. Sie kon-
nen nun konsequent an den Kund:innen aus-
gerichtet werden.

.Ob es Anfragen zu Produkten, Angeboten,
Auftragen, Reklamationen und Retouren sind:
Da konnten wir uns wirklich verbessern. Aber
auch die vertrieblichen Prozesse wie Besuchs-,
Termin- und Lead-Management wurden opti-
miert”, so der Experte.

Im Vorgangersystem gab es ein weniger ausge-
pragtes Opportunity-Management bei Gira -
und genau das Opportunity-Management in
der Sales und Service Cloud ist seit der Ein-
fihrung besonders beliebt. Der Opportunity-
Prozess war eine wichtige Errungenschaft,
gerade fUr den Vertrieb, um z.B. eine Fore-
cast-Pipeline aufzusetzen. Auch die Stamm-
datenqualitat hat sich erhéht und die Bearbei-
tung von Kundenanfragen wurde beschleu-
nigt. Die Service-Mitarbeitenden haben samt-

Arbeitskreis
Customer Experience (CX)

Der DSAG-Arbeitskreis Customer
Experience (CX) konzentriert sich vor
allem auf die Verknipfung der ge-
schaftlichen und fachbezogenen mit
der technischen Sicht. Dabei werden
die SAP-Losungen aus einem Anwen-
dungsfokus betrachtet.

4 dsagnet.de/go/ak_customer_
experience_cx
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liche Kontaktkanale tber eine Lésung abge-
deckt und kdnnen Anfragen zentral abarbeiten.
Samtliche nachgelagerten, auch abteilungs-
Ubergreifenden Prozesse werden bedient. Der
Innendienst-Mitarbeitende kennt die zuriick-
liegenden Besuchstermine des Auf3endiensts
bei einem Kundenunternehmen, sieht, was
Uber die Hotline gelaufen ist, und gegebenen-
falls sogar, wann das Kundenunternehmen
bei welcher Messe vor Ort war. Das Ergebnis:
ein professionelles Gesamtbild flr das Kun-
den-Management.

End-to-End-Prozesse geschaffen

.Die Reporting-Funktionen helfen, z.B. die kun-
denorientierten Prozesse kontinuierlich zu ver-
bessern. Unsere Marketing-Abteilung erhalt
alle relevanten Informationen zu den Kund:in-
nen, die sie fur ihre Marktbearbeitung beno-
tigt. Auch Marketing-Maf3nahmen sind system-
seitig transparent, und die Ergebnisse kdnnen
gleich in Form von Leads abgelegt werden.
Hier haben wir einen nahtlosen Ende-zu-Ende-
Prozess”, sagt Matthias Bellingrodt und er-
ganzt: ,SAP bietet ein klassisches CRM mit
Kunden- und Ansprechpartner-Management
sowie Lead- und Opportunity-Prozessen und
eine Vielzahl von Aktivitatstypen.” Dadurch kann
das Unternehmen viel mehr Daten struktu-
riert erheben und der vertrieblichen Bearbei-
tung zur Verfiigung stellen. Ob Uber Marke-
ting-Attribute oder Uber das eine oder andere
Z-Feld mit spezifischen Selektionskriterien.
.50 hat der Vertrieb diese immer im Blick. Ak-
tuell arbeiten wir an der Anbindung eines wei-
teren Tools, um den Lead-Prozess noch durch-
gangiger zu gestalten”, so Matthias Bellingrodt.

Fiir die Zukunft gut aufgestellt

Und die Effizienz? Die scheint durch die Einfiih-
rung der Sales und Service Cloud ebenfalls

gestiegen zu sein. ,Wir bekom-
men haufig neue Anfragen aus
unterschiedlichen Geschafts-
einheiten. Es kann also nicht
wahnsinnig ineffizient sein”,
lacht Matthias Bellingrodt.

Doch wie ist es um die Zu-
kunft der SAP-Ldsung bei Gira
bestellt? Auf der Bilanzpresse-
konferenz im Januar verklndete
SAP, dass wesentliche Komponen-
ten aus dem CX-Portfolio an Prioritat
verlieren sollen. Aus Sicht des IT-Experten
ist das schade, aber nicht zu andern. .In
wirtschaftlich schwierigen Zeiten fokussieren
sich viele Unternehmen - wie auch SAP - auf
ihr Kerngeschaft, das ich bei SAP im ERP-
Bereich sehe. Wir konnten 2022 S/4HANA
einfihren und an die SAP Sales und Service
Cloud anbinden, wodurch wir teils deutliche
Verbesserungen sehen, wie z.B. aktualisier-
te Integrationstechniken mit Web-Services
und deutlich gesteigerte Datenbank-Perfor-
mance”, so Matthias Bellingrodt.

Dennoch ruht sich Gira nicht auf dem Status
quo aus und sucht den standigen Austausch
mit dem SAP-Vertrieb. ,Die Version 2 der Sales
und Service Cloud ist sicherlich gerade im
CX-Kundenkreis das heifleste Thema. Doch
solange es kein Migrationskonzept gibt, bleibt
die V2 wohl erst einmal fiir Neukunden interes-
sant”, urteilt der CRM-Experte. Matthias Bel-
lingrodt sieht das jedoch zum jetzigen Zeit-
punkt nicht kritisch, denn: Der gewiinschte
360-Grad-Blick ist dank der Sales und Ser-
vice Cloud V1 bereits scharfer denn je. ]

Technische Details
e Ablosung des existenten Sales-
Tools auf Basis Lotus Notes

e Neues integriertes System fir
Sales, Marketing, Service auf
Basis SAP Sales Cloud

e Integration mit SAP ERP
e CTl-Integration via Frings-Adapter

e Groupware-Integration SSGWI
(SAP Server Side Groupware
Integration)

o ,Bauobjekt-Eigenentwicklung” fir
Bauobjekt-Management



https://www.dsagnet.de/go/ak_customer_experience_cx
https://www.dsagnet.de/go/ak_customer_experience_cx

SAP SuccessFactors bei Gebr. Heinemann

Schoner reisen

Aus der Praxis 13

,Wir verwandeln Reisezeit in wertvolle Zeit", so das Motto der Firma Gebr. Heinemann, die u.a. Duty-Free-
und Travel-Value-Shops an Flughafen, Grenziibergangen und auf Kreuzfahrtschiffen betreibt.
Fiir ein professionell aufgestelltes Human-Resources-Management ([HRM), das die Personalfaden fiir
Handel, Logistik und die Zentrale in den Handen halt, sorgt SAP SuccessFactors.

iele Reisende standen bestimmt

schon einmal in ihrem Leben in

einem der Shops, die Gebr. Heine-

mann betreibt und beliefert, Stich-
wort Duty-Free. Deren Geschaft zieht welt-
weit wieder merklich an, seitdem die Corona-
Reisebeschrankungen aufgehoben wurden.
Die Anforderungen an das Personal-Manage-
ment der global aufgestellten Gebr. Heine-
mann-Familie waren aber bereits vor Beginn
der Pandemie stark gestiegen.

Aus Hamburg in die Cloud-Welt

.Angesichts des nahenden Wartungsendes
fir SAP Enterprise Resource Management
(ERP], Human Capital Management (HCM]
und der teils dezentral organisierten Prozes-
se an verschiedenen Standorten war klar, dass
wir bei Organisationsmodell, Prozessen und
Systemen auf eine einheitliche und zukunfts-

Sarah Meixner, blaupause-Redaktion

orientierte Losung und somit cloudbasierte
HCM-Ldsung wechseln wollen und miissen”,
erklart Canan Eskikaya, Head of HR Analy-
tics & Transformation bei Gebr. Heinemann.
.Und mit Ausnahme der Abrechnung werden
wir bis Ende 2023 die zentralen Prozesse in
die Cloud gezogen haben.”

Der Digitalisierungsweg des Unternehmens
in die Cloud via schrittweisem Umstieg auf
SuccessFactors war bereits 2018 beschlos-
sene Sache. Erstens, da die Ldsung an ein-
zelnen Standorten bereits im Einsatz war, und
zweitens, da die Ubergeordnete Gebr. Heine-
mann-IT-Strategie SAP favorisierte. ., Finance
und Controlling sowie Einkauf und Vertrieb
liefen schon mit SAP, daher war es flir uns die
logische Konsequenz, um das Thema global
abzudecken - auch wenn es beispielsweise
fur das Recruiting bessere Einzelldsungen
am Markt gibt”, sagt die HR-Spezialistin.

Startpunkt Asia-Pacific

Die dezentrale Organisation der HR-Prozes-
se an verschiedenen Standorten - teils mit
manuellem Handling - war dann auch der
Startschuss fir die Einfiihrung von Success-
Factors im Jahr 2019 in der Region Asia-Paci-
fic (APAC) mit Hongkong, Singapur, Malaysia
und Australien. 2021 folgte der Roll-out in
Deutschland und Osterreich, 2022 und 2023

lag der Fokus auf den Roll-outs in Ungarn
%

Gebr. Heinemann beliefert
bzw. bedient und betreibt:

e Zwei Logistikzentren, in denen tég-
lich bis zu 700.000 Verkaufseinheiten
kommissioniert werden konnen

e Mehrals 1,2 Mio. Mitglieder im
Kund:innenbindungsprogramm

500 eigene Shops als Einzelhandler
140 internationale Flughafen
240 Fahren und Kreuzfahrtschiffe
Mehr als 200 Border-Shops

51 Fluggesellschaften

DSAG-blaupause
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Gebr. Heinemann

1879 als kleines Familienunterneh-
men in Hamburg gegrindet, hat sich
Heinemann zu einem der bedeutends-
ten Grof- und Einzelhdndler
auf dem internationalen Travel=-
Retail-Markt entwickelt. Mit einem
Gruppenumsatz von 3,8 Mrd. Euro
(2022) und 7.350 Mitarbeitenden
ist Gebr. Heinemann weltweit in Uber
100 Landern operativ titig.

@ gebr-heinemann.de

und ltalien sowie dem Performance-Prozess.
2024 soll das Projekt mit Litauen, Danemark
und USA abgeschlossen sein. ,.Ubergeordnete
Ziele sind - neben der Einflihrung eines glo-
balen Reporting & Analytics - die Stammda-
tenverwaltung, das Recruiting inklusive eines
globalen Employer-Brandings, ein globales
Onboarding sowie die Optimierung des Per-
formance-Prozesses”, fasst Canan Eskikaya

das SuccessFactors-Projekt zusammen.
Klein verschmerzt Fehler besser

Von APAC als Best-Practice-Ansatz inklusive
globalem Template profitierte Gebr. Heine-

Canan Eskikaya, Head of HR Analytics & Trans-
formation bei Gebr. Heinemann SE & Co. KG
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mann immens, denn aufgrund der geringeren
Komplexitat konnte die neue Losung hier
zunachst einmal besser kennengelernt und
verstanden werden - natirlich immer unter
der Pramisse, dass SuccessFactors das fuh-
rende System ist und Parallelwelten so erst
gar nicht entstehen. ,Kleinere Regionen mit
etwa 150 bis 300 Mitarbeitenden betrachten
die Losung aus ihren Augen und unter Aspek-
ten, die wir in der Zentrale teilweise Uber-
haupt nicht abbilden konnen”, sagt Canan Es-
kikaya. Fir den Roll-out von Stammdaten und
Recruiting in einem kleineren Geschaftsum-
feld sprachen zudem eine deutlich schnelle-
re Geschwindigkeit sowie Adaptionsfahigkeit.

+Auflerdem, und das kann ich nicht oft ge-
nug betonen”, sagt die HR-Analytics-Expertin,
.gibt es bis heute nicht so viele Expert:innen,
die sich mit dem Thema auskennen und hel-
fen konnen. Die praktischen Erfahrungen in
APAC waren flr unser internes Projekt-
Team daher sehr wertvoll, weil wir die Pro-
zesse von Anfang an aus der Perspektive
von SuccessFactors ,denken” konnten.”

Lokale Losung als
globaler Standard

Neben rein technologischen Lessons learned
war auch die kiinftige organisatorische und
prozessuale Aufteilung zwischen IT und
Fachbereichen eine wichtige Aufgabe. Diese
Verantwortlichkeiten einmal geklart, ging der
Roll-out in Deutschland dann leicht von der

\V;ﬁ

Hand. .,
cruiting und das Organisations-Management,
die zuvor im SAP HCM On-Premise liefen, in

In Deutschland mussten wir das Re-

SuccessFactors Ubertragen. Mit den Erfah-
rungen aus APAC waren wir dafir aber opti-
mal vorbereitet”, berichtet Canan Eskikaya.
Eine Herausforderung gab es allerdings doch:
Die Integration und Replikation von Organi-
sations- und Mitarbeitendendaten aus Suc-
cessFactors in das bestehende SAP-HCM-
Abrechnungssystem war komplex und funk-
tionierte nicht out of the box, obwohl die SAP-

Standardschnittstelle genutzt wurde.
Neue Losung mit Tiicken

In SuccessFactors sind die Organisations-
strukturen generell technisch anders aufge-
baut als in den bestehenden SAP-HCM-Syste-
men. Dies bedeutete im Verlauf des Projekts
einen nicht unerheblichen Aufwand in puncto
Analyse und Uberarbeitung der vorhandenen
Strukturen, um die Integration und Replikation
der Mitarbeitenden- und Organisationsdaten
zu implementieren. Trotz umfangreicher Vor-
bereitung gab es von Beginn an immer wieder
Fehler in der Schnittstelle bei der Ubertragung
von Mitarbeitenden- und Organisationsdaten,
die in Folge manuelle Nacharbeiten im Fach-
bereich und in der IT erforderten. Eine um-
fangreiche Umstrukturierung im Unterneh-
men kurz nach der Produktivsetzung ver-
starkte die Probleme in der Replikation zu-
satzlich. Am Ende dauerte es fast ein Jahr, bis
die automatisierte Integration fehlerfrei Lief.


http://www.gebr-heinemann.de

Performance-Versprechen
gebrochen

Eine weitere Herausforderung liegt laut der
Analytics-Expertin in der Performance der
Reporting-Lésung. Wahrend in Demo-Versi-
onen via Klick .in Echtzeit” zig Reports als
Dashboards dargestellt werden, sieht das
Ergebnis im wahren Leben trauriger aus:
.Nach ein paar Klicks dauert es mindestens
40 Sekunden, bis sich irgendetwas aufbaut -
entsprechend sinnlos ist der Einsatz also in
Meetings, wo die Teilnehmenden nach sehr
kurzer Zeit das Interesse verlieren, wenn
nichts passiert. Bei jedem Klick fangt das
System neu an zu rechnen, und obwohl wir
es sogar mit einem Zwischenspeicher ver-
sucht haben, damit die Losung die Daten ab-
greifen kann, war das Ergebnis immer noch
mangelhaft”, sagt Canan Eskikaya.

Nach Ricksprache mit Anwender:innen aus
anderen Unternehmen war schnell klar,
dass es nicht nur Gebr. Heinemann so geht.
.Es ist also ein SAP-, und kein Gebr. Heine-
mann-Problem. Allerdings gibt es mittler-
weile ein Update, das Verbesserungen mit
sich gebracht hat. Wir kdnnen hier nun also
damit fortfahren, effektiv mit Dashboards zu
arbeiten, um in diesem Bereich frischer, mo-
derner und schneller zu werden.”

Out of scope sind auch nach wie vor die The-
men Entgeltabrechnung, Personaleinsatzpla-
nung und Zeitwirtschaft. ,.Beim ersten Thema

warten wir noch so lange, bis SAP eindeutige
Antworten hat, was damit passieren wird", so
die HR-Expertin. ,Fir die beiden anderen The-
men nutzen wir nun andere Lésungen, denn
fir ein Handelsunternehmen wie unseres
kann SAP die Komplexitat der Personalein-
satzplanung derzeit nicht leisten.” Also hat sich
Gebr. Heinemann bei der Learning-Solution
fir einen alternativen Cloud-Anbieter entschie-
den, weil die SAP-Ldsung den Anforderungen
des Fachbereichs nicht genlgt, insbesondere
beztiglich der User-Experience (UX).

Digitaler Employee-Lifecycle

Qualitatssteigerungen verzeichnet Gebr. Hei-
nemann heute schon im Performance-Be-
reich. Die Digitalisierung des Mitarbeitenden-
gesprachs - weg vom Papier hin zu elektro-
nischen Formularen - wurde durchweg und
unternehmensweit positiv aufgenommen
und starkt die Nutzung der Employee- und
Manager-Self-Service-Szenarien. Mittlerweile
wurden Uber 40 Prozesse digitalisiert, davon
25 administrative sowie neun Manager-Self-
Services (MSS) und sechs Employee-Self-Ser-
vices (ESS). AuBerdem wurden interne und
externe Bewerbungsprozesse vereinheitlicht,
die interne Stellenbdrse modernisiert und
das neue Employer-Branding-Konzept orga-
nisationsweit abgebildet.

.Aufgrund neuer gesetzlicher Anforderungen
missen wir mehr personalbezogene Daten
reporten, vor allem in Bezug auf Diversitats-
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Arbeitsgruppe
SuccessFactors

Die Arbeitsgruppe SuccessFactors
richtet sich an Expert:innen und
Fachreferent:innen, die relevante
Themen rund um die cloud=
basierte SuccessFactors BizX
Suite aus strategischer und
konzeptioneller Sicht analysieren,
intensiv diskutieren und das Produkt
weiterentwickeln wollen.

7 dsagnet.de/go/object91719

und Inklusionskennzahlen. Zudem wollen wir
mehr Transparenz bei HR-relevanten Themen
erhalten und diese durch Zahlen stiitzen bzw.
Erkenntnisse gewinnen, um Prozesse und
MafBnahmen anzupassen”, fasst Canan Es-
kikaya zusammen. ,Schliefllich bendtigen wir
allein fur die Berichterstattung gemaf Cor-
porate Sustainability Reporting Directive
(CSRD) und European Sustainability Repor-
ting Standards (ESRS) tber 70 Kennzahlen!
Wir brauchen daher transparente, schnell
verfigbare Kennzahlen und Analysen, die
automatisiert zur Verfligung stehen. Denn
die Daten sind alle vorhanden - jetzt miissen
wir sie nur noch ,bekommen".” [
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Alle ins Boot! So profitiert die TEEKANNE von SAP IBP

Mit der Einﬁ'ihrung von SAP Integrated Business Planning (IBP) automatisiert der deutsche Traditionshersteller
TEEKANNE nicht nur die Planung seiner Produktion, Distribution und Beschaffung, sondern erhoht zugleich

die Gcnauigkcit der Planung und steigert die Transparcnz in seinen Prozessen.

TEEKANNE, ein Diisseldorfer Traditions-
unternchmen mit einer ]40—j':ihrigen Firmen-
geschichte, hat den weltweiten Teehandel mit
herausragenden Innovationen wie der Tee-
beutelpackmaschine oder den mittlerweile
weltweit verbreiteten Doppelkammerbeuteln
geprigt. Obendrein sorgt das Unternehmen
mit genussvollen Produkten wie seinen Lin-
dertees, der Serie TEEKANNE Harmonie
fiir Kérper & Seele oder den Natur Kriuter-
und Friichtetees immer wieder fiir Abwechs-
lung bei den Verbrauchern.

IBP-Implementierung:

In time, in budget, in scope

Im Rahmen ihrer Digitalisierungsstrategie
hatte sich die TEEKANNE dazu entschlos-
sen, die Planungs—Softhu‘e SAP IBP einzu-
fithren. Mit ihr wollten die Tee-Spezialisten
bestehende Prozesse verbessern und weitere
strategische Potenziale erschlieflen, um fiir
mehr Transparenz in der gruppenweiten
Supply-Chain zu sorgen. Unterstiitzt haben
sic dabei die Miinchener SAP-Spezialisten
von CONSILIO. Die Zielvorgabe, das Unter-
nehmen in zwei Jahren auf IBP umzustel-
len, meisterte das CONSILIO-Team in time,
in budget und in scope.

Erste Welle:

Planung des Produktionsnetzwerks

Das Projeke war in zwei Stufen angelegt: In
der ersten Welle fokussierten sich die SAP-
Spezialistinnen auf die Supply-Planung des
Produktionsnetzwerks fiir die Endprodukte —
dazu gehdren beispielsweise Teeschachteln
oder Displays mit Dreingaben wie Glisern.
Die Produkt-Vorstufen waren zu diesem Zeit-
punkt ebenso wenig integriert wie das De-
mand Planning, das noch tiber das Non-SAP-
System TIA abgebildet wurde.

Die Supply-Planung des Produktionsnerz-
werkes umfasst bei der TEEKANNE europa-
weit insgesamt sicben Werke, bei denen
neben der Produktion und Distribution auch
die Kapazitit geplant werden sollte. Sie fin-
det einmal im Monat statt und unterstiitzt
den S&OP-Prozess. Die Ergebnisse der Sup-
ply—Planung — also die finit gep]anten Pro-
duktionsmengen — werden ins ERP als Plan-
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CONSILIO implementierte IBP bei der TEEKANNE in zwei Wellen. (Bild: CONSILIO)

primirbedarfe zuriickgespielt und bilden die
Basis fiir den MRP-Lauf und die Feinplanung,
Diese Werte beschreiben fiir eine Zeitspanne
von 18 Monaten, welche Endprodukte in
welchem Werk, in welchen Mengen und in
welchem Monat produziert werden sollen.
Die Daten spiegeln daher einen Constrained
Forecast wider — also ein realistisches Produk-
tionsprogramm, das auf den operativen Még-
lichkeiten des Unternchmens basiert. Die
Planer profitieren deshalb erheblich von der
hohen Planungsqualitét, den Visuahsierungs—
m()'glichkeiten wie Kapazitﬁtsauslastungs—
Hearmaps sowie den Priorisierungen von
Produktbedarfen und der einfachen Durch-
fithrbarkeit von Simulationen.

Zweite Welle:

Die Planung wird ganzheitlich

Jetzt kamen die Produkevorstufen hinzu —
also die Mischungen und Rohwaren fiir Tees.
Zudem sollte das Demand Planning mit dem
externen System TIA durch IRP abgelést
werden. Im Detail: Das Demand Planning
wird bei der TEEKANNE in den einzelnen
Lindern fiir die Endprodukte durchgefiihre.
Neben Saisonverlidufen und statistischen Pro-
gnosen zu Trends flieflen hier auch die Pla-
nungen der Key-Account-Manager basierend
auf einer Kundenhierarchie in Euro sowie
die Budget-Planung cin — die ebenfalls ¢in
grobes Kundenlevel in Euro widerspiegelt.
Unterftittert wird die Planung im IBP mit
Daten aus dem SD, das alle Preise und Kon-
ditionen sowie die Kundenhierarchie bereit-

stellt. So lassen sich wie in der Konditions-
findung im SD basierend auf diesen Preisen
pro Kunde, Material, Verkaufsorganisation
und Vertricbsweg realistische Preisfindun-
gen realisieren und mittels Disaggregation
sogar aus den Umsitzen die bendtigten Men-
gen pro Werk und Material bestimmen.

Fazit

Dic Einfithrung von SAP IBP garantiert der
TEEKANNE neben deutlich erhsheer Trans-
parenz entlang der gesamten Supply-Chain
auch gruppenweit mehr Flexibilitit bei der
passgenauen Reaktion auf verinderte Marke-
situationen. Moderne Algorithmen und eine
verbesserte Systemunterstiitzung der Pla-
ner ermdglichen nicht nur einen effizienten
Planungsprozess mit besseren Ergebnissen,
schnelleren Abldufen und einer verbesser-
ten Nutzung der verfiigbaren Ressourcen, sic
vermeiden auch Kosten durch Fehlplanun-
gen oder nicht genutzte Chancen. Damit ist
die TEEKANNE fit fiir die Zukunft.

von Harald Liedtke, Leiter Corporate Process
Management, TEEKANNE Holding, und
Christoph Habla, Head of IBE CONSILIO

CONSILIO

www.consi]io—gmbh.de



Processes and Forms bei BGHM
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Uberraschend anders

Arbeits- und Wegeunfalle, Berufskrankheiten und
jobbedingte Gesundheitsgefahren sowie die Heil-
behandlung und Rehabilitation von Versicherten:
Damit befasst sich die Berufsgenossenschaft

Holz und Metall [BGHM), die gesetzliche Unfall-
versicherung fiir Unternehmen beider Branchen.
Damit bei ca. 250 internen Meldungen tdglich

zu beispielsweise Krankheit, Gleitzeit oder
Dienstreise keine Information verloren geht

und zudem schnell bearbeitet wird, ist seit

2020 SAP Processes and Forms im Einsatz.

Sarah Meixner, blaupause-Redaktion

in Arbeitsunfall kann zu einer Ar-

beitsunfahigkeit oder im schlimms-

ten Fall zum Tod flihren. Neben der

Pravention von Arbeits- und We-
geunfallen sowie von Berufskrankheiten ist
die Rehabilitation eine der Hauptaufgaben
der gesetzlichen Unfallversicherung. Fir die
Branchen der Metall- und Holzbearbeitung
und -verarbeitung tbernimmt dies die BGHM
an neun Standorten in Deutschland.

Behordeniibergreifende
Zusammenarbeit

Die BGHM ist in Sachen IT-Infrastruktur auf
aktuellem Stand, denn mit den SAP-Produk-
ten und -Ldsungen, die standig weiterentwi-

Berufsgenossenschaft
Holz und Metall (BGHM)

Mit rund 5,4 Mio. Versicherten
aus mehr als 250.000 Mitglieds-
betrieben ist die BGHM einer der
groBten Trager der gesetzlichen
Unfallversicherung. Alle Beschif-
tigten sowie freiwillig versicherte Un-
ternehmerinnen und Unternehmer
aus holz- und metallbearbeitenden
sowie -verarbeitenden Betrieben sind
bei ihr versichert.

¥ bghm.de

N

ckelt und erweitert werden, ist sie bestens
aufgestellt. Derzeit lauft z. B. eine Vorstudie
zum HCM-for-S/4HANA-Einsatz (bekannt als
H4S4). Auch der Weg in die Cloud ist bereits
in der Umsetzung. Die BGHM hat sich dafir
im Vorfeld mit anderen Behdrden zusammen-
getan, um die rechtlichen Schritte mit der zu-
standigen Aufsichtsbehorde abzustimmen.

Auch Wiebke Hungerland befasst sich tag-
lich mit SAP. Sie ist als Abteilungsleiterin in
der Hauptabteilung ERP zustandig fur die
Entwicklung, die Basisadministration und das
Projektgeschaft im Bereich SAP, was die un-
terschiedlichsten Herausforderungen und Auf-
gaben mit sich bringt. Gutes Personal zu fin-
den ist eine davon: ,Fachkraftemangel und
demographischer Wandel wirken sich auch
auf die BGHM aus. Gleichzeitig erfordert die
digitale Transformation der Arbeitswelt aber

L

eine strategische und langfristige Planung
auch im Sinne der Personalentwicklung.”

Versicherung ohne Papier

Einen Enabler fir zukunftsfahige Prozesse
sieht sie v.a. darin, Weichen rechtzeitig zu
stellen, etwa indem Prozesse automatisiert
und Synergien mit anderen Unfallversiche-
rungstragern geschaffen werden. ,Die BGHM
betreibt und entwickelt beispielsweise das
SAP-Human-Capital-Management-System
(HCM-System) fur einen Grofteil aller Be-
rufsgenossenschaften in Deutschland”, be-
richtet Wiebke Hungerland. Und im Vergleich
mit vielen anderen Institutionen der 6ffentli-
chen Verwaltung ist die BGHM Uberraschend
anders: Seit 2015 gibt es fir interne Antrage
keine Papierprozesse mehr, dafiir stehen den
Mitarbeitenden zahlreiche Personal-Services
N

DSAG-blaupause 02-23


http://www.bghm.de

18

,Bei Einfiihrungen und Weiterentwicklungen gilt: Erst ein-
mal ausprobieren, anpassen kann man auch im Nachhinein.
Besonders die Diskussion um Prozesse, die nicht dem
SAP-Standard entsprechen, ist in der Praxis oft miihselig.
Wir haben das System nur dann angepasst, wenn wir
bessere Ideen als SAP hatten, z. B. bei der Integration der
Zeitwirtschaft in die Dienstreiseabrechnung.”

Wiebke Hungerland, Abteilungsleiterin in der Hauptabteilung ERP, Berufsgenossenschaft Holz und Metall (BGHM])

als Employee-Self-Services (ESS) und Mana-
ger-Self-Services (MSS) digital zur Verfligung.

Formulare einfach gemacht

Fir die vielen Antragsszenarien nutzt die
BGHM seit mehr als drei Jahren SAP Proces-
ses and Forms (siehe Glossar S. 19). Seit Mitte
2022 sind von 55 Antrégen ca. 33 als SAP-For-
mular Uber ESS und MSS verfligbar. ,Am meis-
ten genutzt wird die Krank- und Gesundmel-
dung, bei ca. 3.600 Beschéftigten kommen da
einige Meldungen taglich zusammen”, sagt
Wiebke Hungerland. Einst Gber Microsoft Info-
Path abgewickelt, werden Formulare mit Per-
sonalbezug heute vollstandig im HCM abge-
bildet. ,Fir die Sachbearbeitung nutzen wir
eine eigene Aufgabensteuerung, angelehnt an
die Posteingange und -ausgange aus der digi-
talen Personalakte und als Alternative zum
IT 19: das sogenannte Task-Management der
digitalen Personalakte”, erklart die IT-Exper-

tin und erganzt: ,Dieses Task-Management
wurde von uns ebenfalls in Processes and
Forms integriert, sprich: Muss ein Formular
z.B. durch einen Personalmitarbeitenden be-
arbeitet werden, erhalt die Person das For-
mular als Aufgabe in der SAP Graphic User
Interface (GUI)." Mitarbeitende und Fiihrungs-
krafte sowie eingebundene Gremien wie z.B.
der Personalrat bearbeiten Formulare aus-
schlieBilich im SAP-Portal.

Handfeste Vorteile

Viele Eingaben entfallen, da die bendtigten
Daten bereits vorhanden sind. Das automa-
tisierte Schreiben der angesprochenen Info-
typen entlastet u.a. die Personalsachbearbei-
tung. Und bei der Entwicklung neuer Formu-
lare liegt die eigentliche Herausforderung
nur noch darin, den bisherigen Prozess in
Zusammenarbeit mit dem Fachbereich zu op-
timieren. Zeitaufwand verursachen noch Ab-

stimmungen, welche Genehmigungen erfor-
derlich sind oder um Begrifflichkeiten inner-
halb der Formulare festzulegen, z.B. welche
hierarchische Ebene einen Antrag auf eine
Dauerdienstreisegenehmigung genehmigen
darf oder ob ein Label mit ,Mitarbeiter/innen”
oder Mitarbeitende” bezeichnet werden soll.

Anhand des meistgenutzten Formulars, der
Krank- und Gesundmeldung, zeigt sich die
Zeitersparnis. Die Krankmeldung wird in der
Regel durch das Sekretariat via Anruf ange-
nommen. Das Sekretariat erstellt das SAP-
Formular fir die Mitarbeitenden, die Fih-
rungskraft des oder der erkrankten Mitarbei-
tenden erhalt dann automatisch eine E-Mail
mit den Eckdaten zur Kenntnis (Name, krank
von ... bis ...]. Das Formular wird an die Sach-
bearbeitung geschickt. Dort wird der ent-
sprechende Infotyp gepflegt. Mit der Einfiih-
rung der elektronischen Arbeitsunfahigkeits-
bescheinigung (eAU] wurde das Formular
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noch um eine Angabe erganzt: Namlich, ob
die betroffene Person sich bereits in arztli-
cher Behandlung befindet oder nicht. Damit
weif} die Sachbearbeitung bereits zur Krank-
meldung, ob eine eAU zu erwarten ist, und
terminiert sich dies entsprechend. Ganz oh-
ne den Menschen geht es aber auch nicht:
Es gibt Konstellationen, in denen noch mal
genau draufgesehen werden muss. Folgeer-
krankungen mit weiteren Entgeltzahlungen
sind ein Beispiel dafir.

Automatismen sparen Zeit

.Andere Prozesse haben wir komplett auto-
matisiert, z.B. das Schreiben aller Daten beim
Antrag auf eine Hohergruppierung. Dieses
Formular ist aktuell das komplexeste und
durchlauft bis zu 16 verschiedene Stellen,
abhangig z.B. davon, ob eine Schwerbehin-
derung vorliegt oder um welche Art der Ho-
hergruppierung es sich handelt”, sagt Wieb-
ke Hungerland. Ein weiterer Vorteil: Es ist
immer ersichtlich, bei wem sich das Formu-
lar aktuell befindet. So kann eine Hohergrup-
pierung innerhalb von zwei Tagen abge-
schlossen sein inklusive Infotyp- und Glick-
wunschschreiben - anstelle von teilweise
Uber sechs Wochen wie zuvor. ,Wir Uberge-
ben auch Daten zur Dokumentenerstellung
an unsere digitale Personalakte aus dem
Process-and-Forms-Formular heraus. So
missen Texte nicht kopiert oder doppelt ge-
schrieben werden, was der Sachbearbei-
tung ebenfalls viel Zeit spart.”

SAP soll klarer kommunizieren

Bei aller Zufriedenheit gibt es aber auch Be-
denken: Aufs falsche Pferd zu setzen, ist eine
davon, und die teilt Wiebke Hungerland mit
vielen anderen Nutzer:innen. ,.SAP wiirde uns
sehr helfen, wenn die Strategien in einzelnen
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Entwicklungslinien klarer kommuniziert und
auch weiterverfolgt wiirden. Insbesondere
die Diskussion um die Zukunft des HCM
hat an vielen Stellen in der Vergangen-
heit zunachst mehr zur Verunsicherung
als zur Klarung beigetragen.” Mittler-
weile ist der Lésungsumfang von HCM
for S/AHANA seitens SAP kommuniziert.

Was sie und ihre Kolleg:innen sich aufler-

dem dringend wiinschen: eine simplere
Lizenzgestaltung. .Ein grofles Fragezeichen
ist und bleibt der Einsatz von Success-
Factors im Kontext zu SAP HCM for SAP
S/4HANA On-Premise.” Auch Informationen
an adaquater Stelle transparent vorzufinden
und nicht u.a. in Produktprasentationen su-
chen zu missen, steht auf der Wunschliste.
.Es war teils mihsam und zeitaufwendig,
tatsachliche Losungsabdeckungen seitens
SAP herauszufinden”, erinnert sich Wiebke
Hungerland.

Die DSAG ist fur die BGHM aus zwei Griinden
wichtig: Als eine Institution der Interessen-
vertretung sowie als Garant fur die Weiter-
entwicklung des Systems: ,Die Hinweise und
Erfahrungen, die tber die DSAG ausgetauscht
werden, sind flr uns immer von Bedeutung,
und wir konsultieren regelmaBig die einzel-
nen Foren. Auch vom Jahreskongress und
den Technologietagen nehmen wir immer
wieder viele Anregungen mit.” ]

Glossar

SAP Processes and Forms

Ein flexibles und rolleniibergreifendes
Framework, mit dessen Hilfe sich samt-
liche papiergebundenen Prozesse digi-
talisieren lassen, egal ob ein- oder
mehrstufig und unabhangig davon,
welche Rollen, Abldufe oder Daten invol-
viert sind. Ein weiterer Vorteil ist die
hohe Transparenz, da alle Beteiligten
sehen konnen, wer die Dokumente
schon bearbeitet hat und wo sie sich
aktuell befinden. Das Speichern im
Backend ist allerdings erst méglich,
wenn ein Prozess komplett abgeschlos-
sen ist. Der Vorteil: So gelangen nur

korrekte Stammdaten ins System.
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SuccessFactors Employee Central Payroll bei Feneberg

Gehaltvolle wolke

Mit der Payroll in die Cloud? Geht nicht? Geht doch! Dieser Ansicht waren die Expert:innen der Lebensmittel-
kette Feneberg und haben den Schritt gewagt. Doch die Personalabrechnung iiber SAP SuccessFactors
Employee Central Payroll ist fiir den Retailer, der aufgrund seines groBen Anteils an Teilzeitkraften und
hoher Fluktuation immer wieder seine personellen Strukturen anpassen muss, nur ein erster Schritt in
Richtung Cloud. Mittelfristig soll der Human-Resources-Bereich vollstindig in der Wolke abgebildet werden.

Julia Theis, blaupause-Redaktion

ie IT ist eine wichtige Saule fur

den Erfolg eines Unternehmens.

Sie steuert die wesentlichen Pro-

zesse und hilft im Fall der Fene-
berg Lebensmittel GmbH, die hohe Komple-
xitat der Sortimente und Ablaufe zu managen.
Zusatzlich leistet sie einen wichtigen Bei-
trag, um das Unternehmen zu digitalisieren
und sich fir weitere 75 Jahre erfolgreiche
Firmengeschichte bestens aufzustellen. Dazu
zahlt auch, dass Feneberg den Weg in die
Cloud geht. Einen ersten Schritt dorthin ist
Feneberg mit der Einfiihrung der Payroll von
SAP SuccessFactors Employee Central be-
reits gegangen.

Integration in das
Personal-Management

Den Startschuss fiir das Projekt gab ein Kick-
off im Herbst 2022. In verschiedenen Work-
shops wurden die Grundlagen fir die Einrich-
tung des Systems noch vor dem Weihnachts-
geschaft geschaffen. Danach wurde das Sys-
tem fUr die Migration der Payroll vorbereitet,
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und die Produktivnahme der Payroll in der
Cloud erfolgte Ende Februar des Jahres 2023.

.Ein wesentlicher Punkt bei der Entschei-
dung fUr SuccessFactors war die Integration
aller Mitarbeitenden in das Personal-Ma-
nagement Uber die Selfservices in der Mitar-
beitenden-Applikation”, erinnert sich Oliver
Oechsle, Chief Restructuring Officer (CRO)
von Feneberg, und erganzt: ,Gerade in un-
seren Filialen haben wir eine Vielzahl von
Mitarbeitenden, die in der EDV-Landschaft
bisher unbekannt waren, da sie keine Be-
nutzernamen und Kennworter hatten.”

Schluss mit Insellosungen

Bis 2019 hatte Feneberg ein vollintegriertes
SAP-R/3-0On-Premise-System im Einsatz.
Doch weil die Software-Entwickler fir die
Kassensysteme insolvent gingen, entschied
sich das Unternehmen dazu, auf das SAP-ge-
stitzte Edeka-Warenwirtschaftssystem Lunar
zu migrieren. Nach der Migration liefen auf
dem bis dato genutzten R/3-System nur

noch die Finanzbuchhaltung, die Personal-
verwaltung und die Lohnabrechnung. Dariiber
hinaus gab es zahlreiche andere Ldsungen
wie die ATOSS-Zeiterfassung und auch Insel-
ldsungen fir Recruiting und E-Learning sowie
ein SAP Business Warehouse fir das Be-
richtswesen, die digitale Personalakte in einer
separaten Datenbank und viele weitere Work-
flows in einem Sharepoint. ,Diese Insells-
sungen haben mir mit all den Themen wie
Zugriffsrechte, Zugriffsarten und Sicherheit
Kopfschmerzen bereitet. Dauerhaft hatte das
so keinen Wert", erlautert Oliver Oechsle.

Umfangreiche
Entgeltabrechnung

Die geplante Ablosung des R/3-Systems be-
deutete auch, dass Feneberg eine Alternative
fur die bisher On-Premise genutzte Payroll
bendtigte. ,\Wir hatten das Payroll-Modul zwar
auch fremd hosten konnen, doch uns war klar,
dass das nur noch fir eine begrenzte Zeit
maoglich ware, und wir auch bei weiteren The-
men ins Stocken kamen”, so Oliver Oechsle.



Somit

entschied
sich das Un-
ternehmen, seine

ca. 3.500 aktiven Beschaf-
tigten und 1.000 Rentenempfan-

= ger:innen in finf Rechtstragern der
Feneberg Gruppe via SAP Success-
' Factors Employee Central Payroll
abzuwickeln. ,Wir haben viele Teil-
zeitbeschéftige und Aushilfen, wo-
durch wir ca. 800 Ein- und Austritte pro
Jahr verzeichnen. Insgesamt reden wir von
acht aktiven Buchungskreisen und 200 Lohn-
arten. Entsprechend dieser Komplexitat mis-
sen wir auch bei der Entgeltabrechnung mo-
dern aufgestellt sein”, sagt der Experte.

Berechtigungen sicher steuern

Das ermdglicht die SAP-Losung. Und dari-
ber hinaus ist ein weiterer Nutzen: Mit der
Einflhrung von SuccessFactors bekommt ein
GroBteil der Belegschaft erstmals personli-
che Zugangsdaten mittels Benutzernamen
und Kennwort. ,Uber Standorte, Job-Rollen
oder andere Attribute kdnnen wir fur die

wikima4 GRC fur
transparenten Zugriff
auf Ihre Business Suite.

e
“— .

Datenzugriff - Unternehamen
sicher, reg )

Mitarbeitenden die Informationen strukturiert
bereitstellen. So kdnnen wir auf internen
Webseiten Angebote fiir Schulungen, Umfra-
gen und weitere Informationen gezielt an-
bieten”, fasst Oliver Oechsle zusammen.

Ebenfalls fir die Losung spricht das DSGVO-
konforme Berichtswesen entlang des Organi-
gramms. SuccessFactors stellt sicher, dass
personenbezogene Daten der Mitarbeitenden
ausschlieBlich durch Berechtigte — und auch
nur wahrend der Berechtigung - eingesehen
werden konnen. ,Durch das System wird auch
gewahrleistet, dass diese Daten mit dem Aus-
scheiden nicht weiter einsehbar sind. Eine
Synchronisation mit der Active-Directory er-
moglicht es uns zudem, weitere Berechti-
gungen sicher und zeitnah zu steuern”, sagt
der Chief Restructuring Officer.

Kleine Umstellungen notig

Bedenken beziiglich der Payroll aus der Cloud
gibt es bei den DSAG-Mitgliedern oft hin-
sichtlich des Umgangs mit individuellen An-
forderungen. Aus Sicht von Oliver Oechsle
sind diese allerdings unbegrindet: .In der

und

HANA kompatibel.

.J

wikimaeo

Control meets efficiency.
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taglichen Arbeit besteht so gut wie kein Un-
terschied fir die Anwender:innen zwischen
einem System On-Premise, bei einem Dienst-

leister oder in der Cloud.” Auch seitens der
%

Herausforderungen
im Projekt

o Angste: Veranderungen erzeugten
Bedenken auf verschiedenen
Ebenen. Durch eine breite Vorstel-
lung des Vorhabens mit transpa-
renter Kommunikation zu Vor- und
Nachteilen sowie zu Chancen und
Risiken wurden diese gemeistert.

¢ Inkonsistenzen: Wird die vollstan-
dige Organisation in ein integriertes
System Uberfihrt, treten Inkon-
sistenzen zutage. Dadurch, dass
bereits im Vorfeld Strukturen
transparent gemacht wurden,
waren bei Feneberg nur geringe
Anpassungen notwendig.

Besuchen Sie uns am DSAG-Jahreskongress.

Stand Q2
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,Unternehmen, die neben der Lohnabrechnung auch
aktive Personalarbeit in einem integrierten System
machen wollen, sollten sich SucessFactors ansehen.

Oliver Oechsle, Chief Restructuring Officer bei Feneberg Lebensmittel GmbH

Systemadministratoren gab es lediglich klei-
nere Umstellungen, da die Plattform von SAP
betrieben wird. Und was die Prozesse in der
Personal- und Abrechnungsabteilung anbe-
langt, so musste beziglich der Payroll nichts
geandert werden. Mit dem Ausrollen von Suc-
cessFactors Employee Central jedoch wurden
einige Ablaufe neu aufgesetzt - so z.B. die
Stammdatenpflege. Hier kdnnen Mitarbeitende
nun selbst ihre Daten via Applikation pflegen
und Anderungen vornehmen, etwa wenn sie
heiraten oder umziehen.

Die Zusammenarbeit mit SAP wahrend des
Projekts beschreibt der Experte als positiv. Sei-
tens SAP wurde das Unternehmen nach eige-
nen Angaben gut beim Onboarding in die Cloud
unterstitzt. ,Aus dem sehr umfangreichen Ver-
tragswerk war die Abgrenzung der enthaltenen
Services und der noch notwendigen weiteren
Arbeiten am System allerdings nicht einfach
ableitbar. In einigen Meetings lie3 sich das
dann aber leicht klaren”, sagt Oliver Oechsle.

Weitere Cloud-Projekte
auf der Agenda

Mit der erfolgreichen Migration der Payroll in
die Cloud ist bei der Feneberg Gruppe das
Kapitel noch lange nicht abgeschlossen. ,Wir
wollen mittelfristig den HR-Bereich vollstan-
dig in die Cloud bringen. Das beinhaltet Zeit-
erfassung, Recruiting und eben SuccessFac-
tors mit der Payroll”, erldutert Oliver Oechsle.
Diese Architektur soll stationares und mobi-
les Arbeiten ermdglichen sowie dabei unter-
stiitzen, umfangreiche Selfservices und Work-
flows geschickt zu organisieren. ,\Wir kdnnen
die Zugriffe auf unsere kritischen On-Premise-
Systeme flr Produktion und Logistik klar von
den HR-Prozessen trennen und schaffen Si-
cherheit fiir beide Bereiche”, ist sich der Ex-
perte sicher. Dementsprechend empfiehlt OLi-
ver Oechsle auch anderen Unternehmen, die
mit der Payroll in die Cloud gehen wollen: ,Be-
trachten Sie die Payroll niemals separat und
haben Sie die Cyber-Sicherheit im Blick. Per-
sonaldaten sind sensibel und missen entspre-
chend geschitzt werden.”

[

Bei Feneberg steht nun als nachstes an, SAP
SuccessFactors Employee Central vollumfang-
lich produktiv zu nehmen und das Modul Re-
cruiting einzufihren. Anschlielend soll die
Einbindung der bereits in einer Datenbank
digitalisierten Personalakten sowie die Mig-
ration der Zeiterfassung in die Cloud erfolgen.
Alles mit dem Ziel, dass es in naher Zukunft
flr den gesamten HR-Bereich heift: Willkom-
men in der Cloud! ]

Feneberg
Lebensmittel GmbH

1947 als kleines Lebensmittelgeschaft
gegrindet, ist die Feneberg Lebens-
mittel GmbH heute in der dritten
Generation der Familie Feneberg
ein regionaler Nahversorger mit rund
3.500 Mitarbeitenden und tber
80 Filialen. Feneberg ist regional
in Schwaben, Oberschwaben, Ober-
bayern sowie im dsterreichischen
Kleinwalsertal vertreten und erzielte
2022 einen Umsatz von iiber 500
Mio. Euro. Die GmbH ist einer der
groBten Arbeitgeber in der Region
Allgau und setzt auf Eigenmarken,
unternehmenseigene Produktionen

sowie Vertragslandwirtschaft.

@ feneberg.de




Industrielosungen

Vom Winde
verweht.

Zehntausende SAP-Anwenderunternehmen
miissen Neuland betreten, wenn Weiterentwicklung
und Wartung ihrer Kernprodukte enden.

Die Frage lautet nicht ,Warum?*,
sondern ,Wie geht es weiter?“
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SAP-Industrielsungen aus Anwendersicht

Anspruch trifft

auf Realitat

Die einen haben den Jackpot gezogen, andere gehen leer aus. Der Grund: Einige Industrielosungen von
SAP wurden bereits ausgegliedert oder sind komplett abgekiindigt, wahrend andere - inzwischen
auch mit Partnern - weiterentwickelt werden. Was das konkret bedeutet, erldutern die Sprecher:innen
der Arbeitsgruppe Loans-Management sowie der Arbeitskreise Healthcare, Medien, Automotive,
Energieversorger und Life-Sciences-Prozesse.

Das Interview fiihrte Sarah Meixner, blaupause-Redaktion

Was hat sich in den vergangenen Jahren bei SAP beziiglich des
Angebots fiir die Industrien und Branchen verdndert?

Stephan Hittmann (Loans-Management): Mit S/AHANA wurden die
Anwenderunternehmen mit einer neuen technologischen Basis kon-
frontiert, die eine Abkehr von der bisherigen Strategie und wichtigen
Eigenschaften wie z.B. der Abwartskompatibilitat bedeutet. In der
deutschsprachigen Financial-Services-Branche zeigt sich, dass bis
Mitte 2023 relativ wenige Institute auf die neue Plattform gewechselt
sind. Fir die Mitglieder der Arbeitsgruppe Loans-Management ist
das eine herausfordernde Situation.

Michael Pfeil (Healthcare): In der Healthcare-Branche gibt es seit
Jahren massive Verdanderungen. Vor allem seit der Verkiindung der
Cloud-first-Strategie wurden wir in diese eine Richtung getrie-
ben. Da die I1S-H-Nachfolgelésungen ,Next Generation” SAP
Patient Accounting und SAP Patient Management nicht wei-
terentwickelt und somit eingestellt werden, hat allen fol-
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genden Entwicklungen den Weg geebnet. Jahrzehntelang hatten wir
SAP verlasslich an unserer Seite, und nun ist unser wichtigster Part-
ner weggebrochen. Der Software-Hersteller hat selbst Maximalver-
sorgern, die erhebliche Summen in die Kassen gespllt haben und
das immer noch tun, den Ricken gekehrt. Das ist schlimm, denn
die Losung bedient selbst hochkomplexe Umgebungen optimal.

Erhard Simdorn (Medien): Die Industry Solution Media (IS-M) wird
von SAP funktional nicht weiterentwickelt, allerdings haben sich
die Medienhauser im Rahmen der letzten Customer-Engagement-
Initiative (CEI) auch kaum beteiligt. Fir mich ist das mangelnde
Interesse aber durchaus nachvollziehbar. Anwenderunternehmen
maochten weder Zeit noch Ressourcen in eine vom Hersteller abge-
kiindigte Ldsung investieren.

Volker Vogelgesang [Automotive): Es wurden verschiedene Cloud-
Lésungen entwickelt, die zum Teil aus fritheren Automotive-Con-
sulting-Solutions [ACS] entstanden sind, z. B. Quality-Problem-Sol-
ving oder das Leih- und Leergut-Cockpit. Zudem hat SAP innerhalb
S/4HANA die Just-in-Sequence (JIS)-Funktionalitdten modernisiert
und unterstitzt auch die Integration in neue Plattformen, die die Zu-
sammenarbeit zwischen den Geschéftspartnern entlang der Auto-
motive-Value-Chain fordern. Zu erwahnen ist hier die Initiative Ca-
tena-X. Seit langem wurde wieder in SAP Automotive investiert, was

Arbeitskreis Energieversorger

Der Arbeitskreis Energieversorger befasst sich mit allen
branchenspezifischen Utilities-Themen. Dabei
werden mit Fokus auf SAP-Lésungen die Sparten Strom,
Gas und Wasser inklusive der Entsorgungsbranche
berlcksichtigt. Zudem behandelt der Arbeitskreis die
Themen Marktkommunikation und Digitalisierung.

@ dsagnet.de/go/energieversorger
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zu begriiflen ist. Cloud-Ldsungen wie das Ariba-Netz-
werk wurden als Cross-Industry-Losung aufgesetzt und
haben noch nicht in allen Dimensionen die erforderliche Reife
fir Automotive-Prozesse.

Alexander Fischer (Life-Sciences-Prozesse): SAP weil3, dass die
Anforderungen in der Life-Sciences-Branche sehr speziell sind.
Und anders als bspw. die Maschinenbaubranche, die bezlglich
SAP auf einem festen Fundament steht, stehen wir mit Life-Scien-
ces noch am Anfang. Die Antennen seitens SAP sind aber ausge-
fahren, und wir finden uns aktuell noch mit den richtigen Gesprachs-
partner:innen zusammen, damit sie sich langfristig auf unsere An-
forderungen und Bedarfe einstellen und wir eine nutzerorientierte
Partnerschaft aufbauen kénnen.

Herr Schmidt, Herr Fischer, was hat sich im Bereich Energiever-
sorger und Life-Sciences mit SAP getan?

Frank Schmidt (Energieversorger): Die Prozessanforderungen haben
sich in den letzten Jahren deutlich gewandelt. Wir sind in der
glicklichen Situation, dies bereits 2015 mit SAP diskutiert zu ha-
ben, um daraus im Jahr 2018 eine Handlungsempfehlung zur
Transformation von Business und IT zu entwickeln. 360-Grad-Blick
auf den Kunden, Stabilitdt der Prozesse bei gleichzeitiger Innovati-
onskraft waren ebenso Forderungen wie eine deutliche Reduzie-
rung der jahrlichen Aufwande zur Umstellung der Marktkommuni-
kation. All diese Fragen hat SAP in ihre Entwicklungen eingebaut
und selbst ad hoc auf aktuelle Anforderungen und Beddrfnisse im
Rahmen der alten Architektur vorbildlich reagiert, als es darum ging,
die von der Politik gewiinschten Preisbremsen kurzfristig umzuset-
zen. Mit einer verbandsibergreifenden Zusammenarbeit haben wir
gemeinsam in kirzester Zeit viel geleistet.

Fischer: Ein trauriges Highlight sind im Moment die Themen Validie-
rung und Qualifizierung. Innerhalb der Produktionsprozesse gibt
es in der Life-Sciences-Industrie noch viele offene Flanken, z.B.
missen Inspektor:innen von Pharmaunternehmen auch produkti-
onsnahe Systemlandschaften auditieren. Das kann bis zur Infra-
struktur des Hosters reichen. Hier versuchen wir gerade, gemein-
sam mit SAP einen Weg zu finden, wie wir praktisch damit umgehen.

,Wenn wir alles neu
machen miissen, werden
Medienhéuser auch die
Angebote der SAP-Mitbewerber
priifen miissen.”

Erhard Simdorn, Sprecher Arbeitskreis Medien
und Prokurist & Chief Information Officer

Deutscher Fachverlag GmbH
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Arbeitskreis Healthcare

Der Arbeitskreis Healthcare riickt die Themen Patienten-
versorgung und betriebswirtschaftliche Effizienz
in den Fokus. Dabei erfordert das Spannungsfeld zwischen

Innovationen und kurzfristigen gesetzlichen Anforderungen
die enge Zusammenarbeit mit SAP und weiteren Software-

Anbietern.

[ dsagnet.de/go/object91564

Wieso verabschiedet sich SAP aus bestimmten Industrien?

Pfeil: Auf dem Jahreskongress 2022 wurde verkiindet, dass es
keine Nachfolgelésung fir das SAP Patientenmanagement (IS-H)
geben wird. Das ist nachvollziehbar. Wir erleben die konsequente
Weiterentwicklung eines Unternehmens hin zu einer reinen Cloud-
Company. Da ist klar, dass das Cloud-Geschaft der wichtigste
Treiber ist und dass Bereiche, die diesen Weg nicht schnell und
komplett mitgehen konnen oder wollen, eingestellt werden. Was
SAP aufler Profit damit erreichen mdchte, ist allerdings nicht klar.
Die Healthcare-Ldsungen von SAP sind toll, nachhaltig und
anpassbar. Sie stehen fir zuverldssige Investitionen und Erldse.

Simdorn: Seitens SAP-Kolleg:innen héren wir, dass die Anforderun-
gen der Medienbranche denen anderer Branchen mittlerweile sehr
ahnlich seien. Dass es deshalb keine spezielle Branchenlésungen
mehr brauchte. Die Anforderungen des Abo-Geschafts hatte bspw.
auch die Telekommunikationsbranche, und viele andere wiirden in
deren Abo-Vertriebsmodell miteinsteigen. SAP ist sich hier sehr si-
cher - zu sicher.

Wie erwdhnt, sind die Branchen Financial Services, Healthcare und
Medien von der SAP-Industrielosungsstrategie stark betroffen.
Wie beurteilen Sie die Entwicklungen?

Hiittmann: Als SAP ihre Industry-Business-Unit (IBU) Financial Ser-
vices in das Carve-out SAP Fioneer auslagerte, dachte ich: Endlich
investiert jemand! Positiv fallt in der Kommunikation nach wie vor auf,
dass entwickelt wird und ausgebaut werden soll. Auf unseren Anpas-

sungswunsch - einen kontenbasierten und nicht mehr kundenbasier-
%
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ten Mehrwertsteuerausweis bei Krediten - hat SAP Fioneer schnell
und gut reagiert. Aber klar ist auch, dass Fioneer Sales-orientierter
agiert als SAP. Und mit dem nahenden Wechsel auf S/4AHANA miissen
wir technologische und lizenztechnische Herausforderungen - Stich-
wort ., Zweivertragslandschaft” in SAP und SAP Fioneer - unter Ge-
wahrleistung der regulatorischen Vorgaben bewaltigen. Dies impli-
ziert einen hohen Aufwand. Letztlich wird es nur im engen Schulter-
schluss von SAP und SAP Fioneer mit ihren Kunden funktionieren.

Pfeil: Wer momentan IS-H nutzt und parallel in der Transformation zu
S/4HANA ist, muss zwei ERP-Systeme nutzen. Das vervielfacht Kos-
ten und notwendige personelle Ressourcen. Und das angesichts der
Tatsache, dass wir ab 2027 mit noch hoheren Wartungskosten zu
rechnen haben und 2030 definitiv Schluss ist. Es gibt jetzt zwar die
Healthcare-Partner-Initiative von SAP, aber sie basiert auf der SAP
Business Technology Platform (BTP). Das bedeutet, wir werden erneut
in die Cloud getrieben. Das erfordert viel Know-how bezlglich des
Roll-outs. Und das Lizenzmodell ist auch nicht ohne.

Simdorn: Aktuell organisieren wir Zukunftsszenario-Workshops, Gber
die wir ein Zielbild der Medienhauser erarbeiten mochten, um damit
wieder in das Gesprach mit SAP zu mdoglichen Losungswegen zu gehen.

Wie ist der Status quo in den Branchen Energieversorger, Auto-
motive und Life-Sciences?

Schmidt: Schnelle und komplexe Anderungen der Marktsituation stel-
len uns vor die Frage eines steigenden Transparenzbedarfs zur Unter-
nehmenssteuerung. Sichern taglich neue Produkte mit neuen Preisen
Marktanteile und Deckungsbeitrag oder befriedigen einfache, trans-
parente Produkte viel eher die Kundenbediirfnisse? Die Kopplung von
Energieangeboten mit Dienstleistungen erfordert Lésungen zur Pro-
duktkonfiguration ber die Funktionalitat der bisherigen IS-U-Soft-
ware hinaus. Sie erfordern aber auch ein Enterprise-Utilities-Dash-
board, das es dem Management ermdglicht, wesentliche Zusammen-
hange schnell zu erkennen und so die richtigen Entscheidungen zum
richtigen Zeitpunkt zu treffen. Eine Basis daflir kann die SAP Analytics
Cloud (SAC) sein, aber einige Fragen sind auf diesem Weg noch ge-
meinsam zu klaren.
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Gerhard Stdfel (Automotive): Im Automotive-
Sektor kann man insgesamt von einem sehr
hohen Abdeckungsgrad hinsichtlich der branchen-
spezifischen Anforderungen ausgehen. Doch im Rahmen
einer Transformation des ERP-Systems R/3 zu S/4HANA rechnen
wir noch vereinzelt mit funktionalen Gaps.

Ivonne Atzler (Life-Sciences-Prozesse): Neben den bereits erwahn-
ten Herausforderungen hinsichtlich der Validierungs- und Auditie-
rungsthematik gibt es fir Life-Sciences bereits vier neue Cloud-L&-
sungen, die mit Partnern zusammen entwickelt wurden, eine finf-
te ist in Arbeit. Diese sind aber nicht direkt in SAP verankert, son-
dern Anwender:innen missen auf ein externes Modul mit eigener
Oberflache wechseln, in das die Daten von S/4HANA oder auch an-
deren Systemen eingespielt werden. Hier wird ganz konkret an
Weiterentwicklungen fir unsere Branche gearbeitet.

Vor welche Herausforderungen stellen Sie die Entwicklungen?

Hiittmann: Je ldnger Unternehmen brauchen, sich fir S/AHANA zu
entscheiden und darauf umzusteigen, umso grofler wird natirlich der
Abstand der bisherigen Lésungen zu den neu eingefiihrten S/4-Mo-
dulen und Technologien. Vermutlich wiinschen sich alle Institute,
die noch ERP 6.0 im Einsatz haben, eine einfache API-Anbindung
(Application Programming Interface). Da wir diese bendtigen und fur
das Upgrade noch nicht bereit sind, bauen wir eigene Lésungen.

Pfeil: Die cloudbasierten Partnerldsungen sind derzeit nice-to-have,
aber es sind kleine Losungen, die in unserem Alltag keine Rolle
spielen. Unsere Branche steht am Anfang einer Digitalisierungs-
reise und hat andere Fragen. Wie stellen wir unsere Ablaufe in der
Administration sicher? Wie die erldsrelevanten Themen? Das Ver-
halten von SAP ist nicht nachvollziehbar und der Zeitplan absurd!

Simdorn: Bisher konnten wir einen Grofteil unseres Geschafts mit
IS-M abwickeln, auch wenn wir inzwischen fir neue Geschaftsfel-
der wie Veranstaltungen, Corporate Publishing andere und teilweise
Non-SAP-Ldsungen einsetzen. Die Abwicklung unseres Geschaf-
tes wird in Zukunft noch vielfaltiger und aufwendiger werden. Die Ta-
geszeitungsverlage bendtigen eine Ldsung fir die Zustelllogistik,
und das bei einer stetig sinkenden Anzahl von Print-Abonnent:in-
nen und der Mindestlohnherausforderung.

Arbeitskreis Automotive

Der Arbeitskreis Automotive ermdglicht es Anwender:innen
aus der Automobilindustrie und deren Zulieferern
Erfahrungen Uber die Branchenlésung untereinander und

mit dem SAP-Produkt-Management auszutauschen.

[ dsagnet.de/go/ak-automotive
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v.L.n.r.: Ivonne Atzler, stellvertretende Sprecherin Arbeitskreis Life-Sciences-Prozesse und Managerin Projekt Management

Office Hevert-Arzneimittel GmbH & Co. KG ; Alexander Fischer, Sprecher Arbeitskreis Life-Sciences-Prozesse und

Head of Information Management Biologische Heilmittel Heel GmbH; Michael Pfeil, Sprecher Arbeitskreis Healthcare

und Abteilungsleiter Betriebswirtschaftliche Applikationen, Universitatsklinikum Bonn; Volker Vogelgesang,
Sprecher Arbeitskreis Automotive und Leiter ERP-Systeme Brose Fahrzeugteile SE & Co. KG (ohne Bild)

Inwiefern spielen RISE with SAP und GROW with SAP fiir Ihr Unter-
nehmen und lhre Branche zurzeit eine Rolle?

Hittmann: RISE wurde uns angeboten, aber nicht weiterverfolgt.
Einer der Grinde hierfur ist unser umfanglicher Custom-Code. Wie
der Adaptionsprozess bei der System-Conversion aussehen bzw.
funktionieren soll, ist fir mich noch offen.

Pfeil: Fir mich ist das ein neues Wording mit nichts dahinter. Wir
kennen noch nicht einmal die Lizenzmodelle dazu, und RISE trifft
ganz sicher nicht den akuten Bedarf unserer Branche, die weder
weit genug fur den Cloud-only-Ansatz noch so simpel gestrickt ist,
dass ein RISE-Offering helfen kdnnte. Der Datenschutz und andere
gesetzliche Regelungen sorgen dafiir, dass wir den Cloud-Weg
nicht mitgehen konnen. Die Strategie ist zu schnell. Wir fihlen uns
abgehangt und hetzen den neuen Technologien hinterher. Zudem
halte ich es fir hochgradig fragwiirdig, alle Informationen und
Kompetenzen allein einer Company in die Hande zu geben.

Simdorn: Als Bestandskunde werden die Medienhduser kaum sinn-
voll an der RISE-Initiative teilnehmen kdnnen. Wir sollen laut Empfeh-
lung inzwischen einen Greenfield-Ansatz wahlen - kein Lift-and-
shift in die S/AHANA-Welt, und wenn maglich, soll es gleich in die
SAP-Public-Cloud gehen. Da SAP allen Kunden den Greenfield-An-
satz als grofle Chance verkauft, sind SAP-Produkte nur noch eine

,SAP zieht mittelfristig den
Stecker und Stand heute
gibt es keine Alternativlésung
bzw. nur Visionen.”

Michael Pfeil, Sprecher Arbeitskreis Healthcare und
Abteilungsleiter Betriebswirtschaftliche Applikationen,

Universitatsklinikum Bonn

Option unter vielen. Wenn wir alles neu machen missen, werden
Medienhduser auch die Angebote der SAP-Mitbewerber prifen mis-
sen. Entweder bringt der RISE-Ansatz finanzielle Vorteile oder SAP
verliert Bestandskunden. Schlief3lich setzen auch heute schon Me-
dienh&user z.B. die Customer-Relationship-Management (CRM]-L6-
sung von Mitbewerbern ein und haben dadurch Erfahrungen und
Know-how gewonnen.

Vogelgesang: In der Automotive-Branche scheint sich RISE noch
nicht auf ganzer Linie durchgesetzt zu haben, mir sind nur einzelne
Unternehmen bekannt, die mittlerweile einen Vertrag abgeschlos-
sen haben. Winschenswert ware Transparenz Uber die Kostenvor-
teile von RISE vs. On-Premise. Fir uns ist das Kosten-Nutzen-Verhalt-
nis nicht vollstdndig nachvollziehbar bzw. kann erst im Bedarfsfall
konkret gerechnet werden.

Schmidt: Erste Energieversorger haben die Migration der ERP-Sys-
teme bereits abgeschlossen, wie es in der Handlungsempfehlung
vorgeschlagen wurde. Einige Unternehmen sind nun bei der Umstel-
lung der Abrechnungslosungen und legen damit de facto das Funda-
ment fur das kinftige Kerngeschaft. Die Kernfrage fir uns ist nicht,
ob wir das mit RISE oder GROW machen, sondern: Wie gelingt den
Energieversorgern die Transformation in die neue, funktionale SAP-
Welt? Mit GRIPS liefert SAP fir die neue Branchenlosung Vorein-

stellungen und Prozessmodelle aus, die als Katalysator die Projekte
%

Arbeitskreis Medien

Im DSAG-Arbeitskreis Medien sind Anwender:innenn und
Berater:innen der Zeitungs-, Zeitschriften- und
Buchverlage, aber auch des Horfunks, Fernsehens
und der neuen Online-Medien organisiert. Ziel des
Gremiums ist ein Austausch zu medienspezifischen Prozes-

sen, wie z. B. Marketing/Verkauf, Service oder Logistik.

4 dsagnet.de/go/medien

1%
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v.L.n.r.: Gerhard StiéBel, stellvertretender Sprecher Arbeitskreis Automotive und Leitung des Bereiches
Global Solutions and Projects der Corporate IT Schaeffler Technologies AG & Co. KG; Stephan Hiittmann, Sprecher
Arbeitsgruppe Loans-Management und Managing Director & Gesamtverantwortlicher onvista bank;
Erhard Simdorn, Sprecher Arbeitskreis Medien und Prokurist & Chief Information Officer Deutscher Fachverlag GmbH;
Frank Schmidt, Sprecher Arbeitskreis Energieversorger und CIO Stadtische Werke Magdeburg GmbH & Co. KG

beschleunigen helfen. Fit-to-Standard-Workshops kdnnen so einfacher
gestaltet werden und am Ende preiswertere Losungen sowohl in der
Implementierung als auch im Betrieb erreicht werden.

Fischer: RISE ist schlicht und ergreifend der Versuch, die Kunden fix
in ein Lizenzmodell zu bekommen, um eine profitable Basis im Cloud-
Geschaft zu schaffen, die BTP zu pushen und so das Geschaft ver-
lasslich skalieren zu kénnen, wie es z.B. Microsoft seit Jahren tut.
Fir mich hat das Angebot keinen Kunden-Benefit, ganz im Gegenteil.

Welches Offering, welche konkrete Unterstiitzung erwarten Sie
fiir Ihre Branche?

Hiittmann: Eine Hilfe wéren Tools, die beim Umstieg auf S/4AHANA
helfen und diesen deutlich vereinfachen. Nehmen wir als Beispiel das
System-Upgrade bei einem iPhone - ein komplexer Prozess, der auf
Knopfdruck funktioniert. Was auch daran liegt, dass Apple die Code-
Hoheit besitzt. Bei SAP ERP 6.0 ist die natirlich eingeschrankt, und
fur viele Unternehmen der Financial-Services-Branche ist der Auf-
wand an Manpower und Geld hoch. Das zeigt sich auch darin, dass
gerade einmal ein Viertel aller Institute umgestellt hat.

Simdorn: SAP muss uns Bestandskunden genauso behandeln und
umwerben wie Neukunden. Schliefllich sollen wir wie Neukunden

Arbeitsgruppe Loans-Management

Die Arbeitsgruppe Loans-Management befasst sich mit
der fur die Darlehensverwaltung hochintegrierten
Anwendung SAP Loans Management (FS-CML). Die Lésung
ermdglicht die Gestaltung, Abwicklung und Verwaltung

von Immobilienfinanzierungen, Projektfinanzie-
rungen, Konsumentenkrediten sowie Raten-
darlehen in allen Phasen des Lebenszyklus.

@ dsagnet.de/go/ag-loans-management
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von ganz vorne mit SAP beginnen. Da die Mitbewerber die Situation
inzwischen sehr gut einschatzen und entsprechend agieren, wird
es fur SAP nicht einfach.

Schmidt: Der funktionale Dialog mit SAP hat bei uns eine lange und
fruchtbare Tradition. Der Wandel in der Branche braucht aber dar-
Uber hinaus ein gemeinsames Engagement innerhalb der politischen
Diskussion: Nur wenn Politik, Energieversorger und Software-Anbie-
ter gemeinsam nach Losungen im Umbau unserer Energieversor-
gungslandschaft suchen, wird es uns gelingen, die Herausforderun-
gen stabil und bezahlbar zu meistern. Bisherige Ansatze, bei denen
in der Software-Entwicklung und Implementierung wie auch im Be-
trieb ausgeglichen werden soll, was bei der Spezifikation nur unzu-
reichend abgestimmt oder beschrieben wurde, kosten letztlich den
Kunden viel Geld und uns gemeinsam das Vertrauen der Biirger:innen.

Pfeil: Ich wiinsche mir, dass man sich mit dem Thema endlich realis-
tisch auseinandersetzt - Kunden, Anbieter und die Politik. SAP zieht
mittelfristig den Stecker und Stand heute gibt es keine Alternativls-
sung bzw. nur Visionen. Aktuell kdnnen wir nur noch minimale Bau-
stellen mit SAP klaren. Daher missen wir weitere Dienstleister be-
auftragen, um fehlende Entwicklungen mit Drittlésungen abzudecken.
Die Hauser sind alle individuell aufgestellt, und wir versuchen in-
nerhalb der DSAG gemeinsam Strategien zu erarbeiten, um Dienst-

,Wenn wir alles neu
machen miissen, werden
Medienhé&user auch die
Angebote der SAP-Mitbewerber
priifen miissen.”

Erhard Simdorn, Sprecher Arbeitskreis Medien
und Prokurist & Chief Information Officer

Deutscher Fachverlag GmbH



https://dsagnet.de/go/ag-loans-management
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leister und Hersteller auBerhalb SAP zu
identifizieren, die uns auch nach 2030 unter-
stlitzen konnten. Zeitmafig kann das alles aber nicht funk-
Arbeitskreis Life-Sciences-Prozesse tionieren. Die einzig valide Losung ware es, grofie Rechenzentren fur
Krankenhduser aufzusetzen, Expertise und monetdre Ressourcen

Die Life-Sciences-Branche entwickelt sich rasant und zu bindeln. Ob das .SAP" oder sonst wie heif3t, ist nicht entschei-
Unternehmen der Pharma- und Medizintechnik- dend. Hauptsache, es funktioniert und ist zukunftsfahig!

branche stehen unter hohem Innovationsdruck. Validie-
Atzler: Im Pharmabereich brennen uns dieses Jahr die Themen

Validierung und Audit unter den Nageln. Hier jetzt schnell Unter-

rung in Zeiten von Digitalisierung sowie stark regulierte

Prozesse sind dabei nur zwei der besonderen Herausforde-
stltzung seitens SAP zu bekommen, optimalerweise auch auf Ge-

schaftsfiihrungsebene, und damit tatsachlich die Existenz der vie-
len mittelstandischen Unternehmen zu sichern, hat fir uns derzeit

rungen. Der Arbeitskreis Life-Sciences-Prozesse (Pharma/
Medizintechnik) behandelt diese und weitere Themen und

treibt sie voran. e
absolute Prioritat.

@ dsagnet.de/go/AK-Life-Sciences-Prozesse

Vielen Dank fiir das Gesprach! [

Anzeige

Schutz und Compliance A5 RISCOM>

Your GRC experts.

fur lhre SAP Landschaft. &g

Unsere Losung fiir Sie: fur weniger rote Ampeln, eine bessere Verlinkung zwischen
Operations und Compliance, GRC Integration und Zusammenarbeit in lhrem Team.

P Simple Handhabung
P Vordefinierter Inhalte flr SAP Security Baseline
P Unabhangig einsetzbar, oder als GRC-Erganzung

LA

https://www.riscomp.ch/spm-de

.. Dank der Automatisierung und einer optimalen

Der neue GRC-integrierte Prozess

as unsere . LR CmSislorncleosneidic \éirtainciﬁtgerf\zlr?scehreensosptirrit\l/:?;nﬁ\r)]v%gﬁgglgggi

Kunden sagen: Uberwachung unserer SAP Security Baseline Y o o
- gesunden Wettbewerbsgeist: jede/-r will eigene /
fur Uber 30 SAP Systemlandschaften. : Y
. R Systeme sicher und konform haben!

o e itori FEETSAURTEE (S, [MemmEt ety Erfahrungen werden pro-aktiv ausgetauscht, bessere
SAP Security Monitoring, bis zu 130 Parameter pro System zusammenzutragen, 9 e S 9
groBes DAX- Zusammenarbeit bei knifligen Themen tragt zury

False Positives auszumerzen, Risiken und Ergebnisse

i . ) kontinuierlichen Verbesserung der SAP Sicherheit
zu kommunizieren, gehodren der Vergangenheit an ..

—und Compliance in unserem Unternehmen bei.

Unternehmen:

-



https://www.riscomp.ch/sap-sicherheits-und-compliance-ueberwachungsloesung/?lang=de
https://dsagnet.de/go/AK-Life-Sciences-Prozesse

SAP iiber Industry-Solutions

L,SAP wird weiterhin
alle Branchen abdecken”

Die Digitalisierung und grundlegende Anderungen an Geschiftsprozessen sorgen dafiir, dass in fast allen

-

Branchen neue Losungen und Losungsansatze gefragt sind. Aus SAP-Sicht macht daher der historische Ansatz,
den alten ERP-Kern umzubauen, keinen Sinn. Wie die SAP-Strategie fiir die Branchen aussieht und welche
Rolle neue, modulare Speziallosungen sowie die Industry Cloud als Plattform fiir industrierelevante Innovationen
von SAP und Partnern spielen, erlautert Sven Denecken, SVP & CMSO SAP Industries & CX bei der SAP SE.

Das Gespréch fiihrte Julia Theis, blaupause-Redaktion

SAP bietet fiir 25 Branchen Industry-Solutions. Wie sieht die
Roadmap fiir diese Branchenlésungen aus?

Sven Denecken: Branchenlésungen sind integraler Bestandteil un-
seres Angebots, weil sie unsere Kernlosungen um branchenspezifi-
sche Funktionalitaten ergénzen. Branchenspezifische Funktionalita-
ten sind aber auch im Cloud-Enterprise-Resource-Planning (ERP)
und in den anderen Produkten zu finden. Sie wurden in den vergange-
nen Jahren konsequent um diese Funktionalitaten erweitert. Daneben
bieten viele Partner branchenspezifische Losungen in der Industry
Cloud an - dies ist ein wesentlicher Teil unserer Branchenstrategie.
Die Roadmaps fir jede Branche, einschliefllich der Partner-Industry-
Cloud-L&sungen, liefert der SAP Roadmap Explorer.

Welche Rolle spielt RISE with SAP fiir die Branchen?

Es gibt fir jede Branche ein mafigeschneidertes RISE-with-SAP-
Angebot, das sich durch Partnerlosungen erweitern lasst. Mit GROW
with SAP haben wir ein neues gebiindeltes Angebot, das auf mittel-
standische Kunden und Niederlassungen groferer Kunden zuge-
schnitten ist, die Cloud-ERP bisher nicht in Betracht gezogen haben.
SAP wird mit seinen Partnern neue innovative Lésungsangebote in
verschiedenen Branchen entwickeln. Diese Funktionalitdten kdnnen
als Industry-Cloud-Solutions genutzt werden, ergénzend zum Cloud-
ERP oder den SAP-Ldsungsangeboten.

Wie reagieren Markt und Anwenderunternehmen auf die SAP-
Strategie fiir die verschiedenen Branchen?

Die globale Resonanz auf die Industry-Cloud-Strategie ist sehr posi-
tiv. Die Griinde dafir sind vielfaltig, aber neben dem breiten Angebot
von Partner- und SAP-Branchenlosungen ist die moderne Archi-
tektur und Flexibilitat entscheidend. SAP hat mit der Definition der
Industry Cloud einen branchenweiten Standard gesetzt.

Der Investitionsreport 2023 hat nach der Zufriedenheit mit der
SAP-Branchenstrategie gefragt. Mehr als ein Drittel ist unzu-
frieden bzw. sehr unzufrieden mit der SAP-Strategie fiir ihre
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Branche. Besonders kritisch sahen die Branchen Gesundheits-
wesen, Metall-, Holz- und Papierindustrie sowie die Chemie-
industrie die SAP-Strategie. Welche Antwort haben Sie hierauf?

Ich hoffe, dass wir Verbesserungen im Sinne der Kunden gemein-
sam mit der DSAG erreichen kdnnen. Es gibt einige Losungsinno-
vationen, die z.B. fir die Papierbranche relevant sind. Hier haben wir
mit SAP S/4HANA Production Planning Optimization (PP/DS PPO)
einen Losungsansatz, der einen Versorgungsplan fir Produktions-
netzwerke erstellen kann. Wir haben fir diese Industrie das SAP
S/4 ePP/DS als Go-to-Lésung fur SAP Advanced Planning and Op-
timization (APO) mit einer einfacheren Architektur und einem fur
diese Industrie wichtigen Funktionsumfang. Fir Kunden aus dieser
Industrie sind auch die Supply Based Confirmation neu, die Capable-
to-promise-Szenarien abdecken. Etliche dieser neuen Funktionen
wurden in den letzten Releases komplettiert. Sie sind fir viele Kun-
den gegebenenfalls unter dem neuen Namen noch gar nicht bekannt.
Hier sehe ich es als unsere Aufgabe, in den Dialog zu treten, was
wir gerne gemeinsam mit der DSAG tun.

Welche neuen, modularen Speziallosungen bietet die Industry
Cloud als Plattform fiir industrierelevante Innovationen von SAP
und Partnern fiir die genannten Industrien?

Sie bietet viele neue Mdglichkeiten, z.B. fir das Stammdaten-Ma-
nagement, fur die Instandhaltung, fir dynamische Preisfindung im
Vertrieb oder fir die Einbindung von visueller Kinstlicher Intelli-
genz (KI) oder Augmented Reality in der Fertigung. Hier ist ein Port-
folio flexibler industriespezifischer Funktionalitaten auf der SAP Busi-
ness Technology Platform (BTP) entstanden, das wir in der Vergangen-
heit eher in einer Industrieldsung fest verbaut hatten. Unser Fokus
liegt heute mehr auf der Abdeckung in einer modernen Cloud-Archi-
tektur Uber die BTP. Bestimmte Spezialanwendungen, z.B. fur die
Kabelindustrie, wurden umféanglich in S/AHANA neu entwickelt, sie
stehen aber mit manchen Funktionen noch auf der Roadmap.

In der Healthcare-Branche hat sich SAP entschieden, keine eige-
ne Nachfolgelosung fiir das SAP Patientenmanagement (IS-H)
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anzubieten. Ein dhnliches Bild ergab sich bei Fioneer. Aus DSAG-
Sicht eine Art Riickzug aus den Branchen. Wie sieht das SAP?

SAP Patientenmanagement ist mittlerweile Gber 25 Jahre alt, und seit
seiner Einfihrung hat sich viel verandert. Die Digitalisierung im
Gesundheitswesen schreitet weiter voran. Prozesse, Anforderungen,
Angebote und Praferenzen in den Bereichen Klinischer Informations-
systeme [KIS), Patientenverwaltung und -abrechnung sowie Support
werden immer vielfaltiger und lokal spezifischer. Der globale Markt
ist hochgradig fragmentiert, sowohl angebots- als auch abnehmer-
seitig, streng reguliert und zunehmend im Fokus von Medizinprodukt-
Direktiven. Eine Lésung von einem einzigen Anbieter fir und in allen
Regionen ist unrealistisch und fir Krankenh&duser weder zielfiih-
rend noch zeitgemaB. Modularen Systemen in Ubereinstimmung mit
den lokalen Regularien und Anforderungen, aber dennoch mog-
lichst standardisiert und innovationsfahig, wird und sollte die Zu-
kunft gehdren. SAP Fioneer erneuert Bestandteile des Portfolios in
den abgestimmten Branchen, zusatzlich und weiterhin bietet SAP
hier auch die Basis und erganzendes Portfolio - dies ist kein Riick-
zug, sondern sogar mehr Investition.

Wie sieht die Healthcare-Strategie konkret aus?

Das Feedback unserer Kunden, die sich insbesondere in DACH auch
Losungen fur alle Deployment-Formen wiinschen, hat SAP in der
aktualisierten Healthcare-Strategie umfassend bericksichtigt. Wir
wollen zusammen mit unserem starken Partner-Ecosystem welt-
weit schneller vielfaltigere, individuelle und umfassende Lésungen
anbieten. Deshalb fokussieren wir uns auf unsere Kernkompetenz
und damit auf die betriebswirtschaftlichen und geschaftsplattform-
spezifischen Elemente von modularen Krankenhaussystemen, also
S/4HANA, BTP inklusive der geplanten Health-Data-Services, die
die FHIR-Schnittstelle nutzen werden. Erganzt wird das durch SAP
Datasphere als offene Industrieplattform fur Partner und Kunden
und um unsere Line-of-Business (LoBJ]-Angebote. SAP gibt also
keinesfalls das Gesundheitswesen auf. Im Gegenteil: Wir investieren,
damit es fur unsere Kunden einfach mdéglich sein wird, sich ihr eige-
nes modulares Krankenhaussystem der Zukunft flexibel und ihren
lokalen und gesetzlichen Anforderungen folgend zusammenzustellen
und auf Veranderungen schneller reagieren zu kdnnen.

Was erwartet die Kunden im Bereich Life-Sciences?

Im Gegensatz zum eher lokal spezifischen Gesundheitswesen be-
steht in Life-Sciences ein hoher Bedarf an global anwendbaren
Standardprozessen, welche international agierende Unternehmen
in vielen Regionen grenzibergreifend umsetzen konnen. Hier arbei-
ten wir mit mehreren Co-Innovationskunden gemeinsam an den In-
dustriestandards von morgen, dies ist schon immer ein Kernbestand-
teil der Industry-Cloud-Strategie. Wir liefern Ankerldsungen in vier
Bereichen: Lieferketten-Management in klinischen Studien, Produk-
tionslieferketten-Management, Chargenfreigabe sowie Zell- und Gen-
therapie-Orchestrierung. Bei der Entwicklung dieser Kernldsungen
arbeiten wir eng mit Software- und Service-Partnern zusammen und,
was noch wichtiger ist, mit Konsortien von Kunden, deren Bedirfnis-
se, Erkenntnisse und Best Practices in diese neuen SAP-Produkte
eingebettet werden, um diese als Industriestandard zu etablieren. In
fast allen Branchen gibt es durch die Digitalisierung aber auch so
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Sven Denecken

Sven Denecken ist SVP & Chief Marketing and Solutions Officer
for SAP Industries & CX bei der SAP SE. Mit seinem Team ver-
antwortet er Product-Marketing und Solution-Management fiir
SAPs Industry- & CX-Ldsungen.

grundlegende Anderungen an Geschaftsprozessen, dass neue Lésun-
gen und Lésungsansatze gefragt sind - da besteht keine Chance, diese
mit dem historischen Ansatz im alten ERP einzubauen. Hier sehen
wir gerade unsere Industry-Cloud-Losungen im Agrarbereich, z.B.
SAP Intelligent Agriculture, als Bindeglied zwischen Kernprozessen
im Cloud-ERP und den Bedarfen unserer Agrarkunden, den Kollabo-
rations- und Interaktionskanalen zu Landwirten als Kunden und Ge-
schéftspartnern. Durch Modularisierung und offene Cloud-Schnittstel-
len in der Industry Cloud entsteht dabei erheblich mehr Flexibilitat.

Wo sind Riickziige in der nachsten Zeit geplant?

SAP wird weiterhin alle Branchen abdecken und seine eigenen L&-
sungen sowie die seiner Partner branchenspezifisch anbieten. Nach
wie vor gibt es keine SAP-exklusiven Branchen, sondern wir bleiben
unserem Grundsatz treu, mit einem starken und verlasslichen Part-
ner-Ecosystem in allen Branchen Innovation zu liefern.

Was sollten Anwenderunternehmen zu den Planungen hinsicht-
lich der SAP-Branchenlosungen noch wissen?

Wir gehen an den Markt mit Losungen in allen Industrien, und das
wird weiterhin so bleiben. Wir investieren in allen Industrien, zu-
sammen mit Partnern. Das bedeutet, um eine gréf3ere Bandbreite
bedienen zu konnen, starken wir unser Ecosystem, damit wir den
Kunden genau das bieten kénnen, was sie in ihrer Industrie brauchen.
Ein gutes Beispiel hierfir sind die Landerspezifikationen. Damit
wir diese speziellen Anforderungen bedienen kdnnen, investieren
wir zusammen mit Partnern, weil sie in diesen Landern die lokalen
Anforderungen am besten erfiillen kénnen. Die Méarkte haben sich
dramatisch verandert. Deshalb mochten wir Unternehmen ermun-
tern, ihre seit vielen Jahrzehnten existierenden Eigenentwicklun-
gen kritisch zu hinterfragen, die neuen Best-in-Class-Prozesse der
aktuellen SAP-Ldsungen flr sich zu untersuchen und unmittelbar
zu nutzen sowie die noch notwendigen Eigenentwicklungen in die
BTP zu uberfiihren. So kdnnen Unternehmen ihre eigene digitale
Transformation nachhaltig umsetzen.

Vielen Dank fiir das Gesprach! ]

DSAG-blaupause 02-23




Ravensbhurger AG

Die Ravensburger AG ist eine internationale Unter-
nehmensgruppe mit mehreren renommierten
Spielwarenmarken. Die bedeutendste Marke
des Unternehmens, das Ravensburger blaue
Dreieck, ist eine der fiihrenden europaischen Mar-
ken fir Spiele, Puzzles und Kreativprodukte
sowie fur deutschsprachige Kinder- und Jugendblcher.
Zudem erweitern die internationalen Marken BRIO
und ThinkFun das Angebot der Unternehmensgruppe.
2022 erwirtschafteten 2.534 Mitarbeitende einen
Umsatz von 598 Mio. Euro.

 ravensburger.de
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Signavio bei der Ravensburger AG

Entdecken, was
® wirklich wichtig ist

Fiir ihr IT-gestiitztes Geschaftsprozess-Management setzt die
Ravensburger AG auf SAP Signavio. Die entsprechenden Ablaufe
aufzuzeichnen und zu modellieren, gelingt mit der Lésung ,.spielend”.
Nur in puncto Process-Mining und Return on Investment (Rol)
passen die Puzzleteile noch nicht so ganz zusammen.

Thomas Kircher, blaupause-Redaktion

er Spielehersteller Ravensburger AG hat eine klare Mis-

sion: Menschen inspirieren zu entdecken, was wirklich

wichtig ist. Und dabei auf leichte und unterhaltsame

Art Gelegenheiten fur soziale Interaktion schaffen sowie
Momente fir Gemeinsamkeit und personliche Entwicklung bieten.
Das galt im Grindungsjahr 1883 und ist 140 Jahre spéater in einer
schnelllebigen Gesellschaft mit wenig Zeit fiir- und miteinander
immer noch aktuell. Dabei folgt Ravensburger dem Antrieb vieler
Unternehmen: Kontinuierlich zu wachsen, sowohl organisch als auch
anorganisch. Werden im Zuge dessen neue Mitglieder in die Unter-
nehmensfamilie aufgenommen, wie z.B. aus den USA oder Schwe-
den, bringen diese meist Geschaftsprozesse mit, die es einzugliedern
gilt. ,.Ob das ein Order-to-cash- oder ein Purchase-to-pay-Prozess ist,
die Ablaufe werden in jedem Unternehmen anders gelebt und mis-
sen erst einmal zentralisiert werden”, berichtet Mark Voges, Head of
Operational Excellence bei der Ravensburger AG.

Uberzeugendes Handling

Um Wachstum und Internationalisierung gut zu meistern, braucht
es moglichst viel Standardisierung. ,Das ist fir uns die Vorausset-
zung, um samtliche IT-Systeme und Software-L&sungen so nutzen
zu konnen, dass ein kostengtinstiges, einfaches, schnelles und effekti-
ves Arbeiten damit mdglich ist”, fasst Mark Voges ein Ziel zusammen.
Daflir wiederum braucht es ein IT-gestltztes Geschaftsprozess-
Management. Die fiir Ravensburger beste Losung in diesem Fall zu
finden, bedurfte keiner langen Suche, keiner Ausschreibung oder
ausgekligelten Prasentation. ,Unser Berater hatte Signavio im Ge-
pack, mit dem er die Gesprache sowie die entsprechenden Prozesse
live vor Ort anschaulich dokumentierte. Ich fand das Handling der
Lésung auf den ersten Blick iberzeugend”, beschreibt Mark Voges
den Auswahlprozess der etwas anderen Art. Natirlich nahm der Head
of Operational Excellence noch eine kleine Evaluierung mit dem einen
oder anderen Mitbewerber vor, um die Keyplayer herauszufinden.
Signavio kam dabei zugute, dass es ein etabliertes System war, und
es sollte mdglichst schnell implementiert werden. Einen langen
Evaluierungsprozess brauchte es tatsachlich nicht: nach gerade
einmal drei bis vier Monaten war das Projekt abgewickelt.



http://www.ravensburger.de
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Vom Mehrwert iiberzeugen

Die gréfte Herausforderung fir Mark Voges
und sein Team war es, die Akzeptanz fur die
Losung zu schaffen und ihren Mehrwert fir 8
die Dokumentation von Geschaftsprozessen

bei Ravensburger aufzuzeigen. Die Prioritat

lag dabei eindeutig auf dem Mehrwert. Das
Unternehmen hatte sich bis dato mit Geschafts-
prozess-Management nicht professionell beschaftigt und
folglich auch nicht standardisiert dokumentiert. Also
brauchte es erst einmal einen geeigneten Projektan-
satz. Als Freund der Bottom-up-Planung tberzeugte
Mark Voges die Kolleg:innen, die Probleme mit Ge-
schaftsprozessen hatten, in einem ersten Schritt die Ist-
Aufnahme zu dokumentieren, um dann zu schauen, wie sich die Pro-
zesse verbessern lassen und klare Verantwortungen geschaffen
werden kénnen. ,Am Anfang ist das eine Sisyphus-Aufgabe, alle vom
Mehrwert zu Uberzeugen. Fur mich liegt der in den klaren Verant-
wortlichkeiten und konkreten Aufgaben hinter den entsprechenden
Funktionen. Damit lassen sich viele Fragezeichen aufldsen, die
vielleicht bei dem einen oder anderen Punkt vorherrschen”, so Mark

Voges. Ein weiterer Mehrwert liegt im Single-Point-of-Truth, der mit Arbeitskreis

Signavio nun verfligbar ist und allen im Collaboration Hub (siehe Glos- Business-Process-Management (BPM)
sar Seite 32) zur Verfligung steht, mit allen End-to-End-Geschéfts-
prozessen und der Ubersicht, wer fiir welche Aufgaben zustandig Der Arbeitskreis Business-Process-Management (BPM] mit
und verantwortlich ist. Langwierige Abstimmungsschleifen, die fri- seinen tUber 1.000 Mitgliedspersonen, beschaftigt sich
her gedreht werden mussten, gehdren nun der Vergangenheit an. aktiv mit den Themen Business-Process-Management
in Unternehmen. Ziel ist es, das Zusammenspiel aus be-
Diskussionen visualisieren triebswirtschaftlichen und technologischen Aspekten zu

verbinden und die Ubergreifende Kollaboration zu fordern.
Wenn z.B. ein Freigabeprozess gestartet wird, hilft das Signavio-Tool Dementsprechend werden sowohl methodische und strate-
gische BPM-Ansétze als auch Neuerungen aus dem

SAP-Produktportfolio thematisiert.

in der Moderation und der Dokumentation eines Workshops genau-
so wie, parallel die Probleme herauszuarbeiten und im besten Fall
zeitnah zu beseitigen. ,Bei einem Prozess, an dem mehrere Stake-
holder beteiligt sind, kann ich mit dem Tool live dabei sein und sozu- [ dsagnet.de/go/bpm
sagen im Business-Process-Management 2.0 direkt den Zielprozess

-
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,Im Bereich des Aufzeichnens und Modellierens von
Geschéftsprozessen und auch, was den Collaboration
Hub angeht, also Transparenz im Unternehmen zu
schaffen, finde ich Signavio sehr gut, und ich habe aktuell
auch keine signifikanten Verbesserungsvorschlége.”

Mark Voges, Head of Operational Excellence, Ravensburger AG

modellieren. Und begleitend zur Diskussion auch gleich in die Doku-
mentation gehen”, verdeutlicht Mark Voges. Wenn die Prozesse mit
den entsprechenden Swimlanes (siehe Glossar) an die Wand projiziert
werden, kann jeder Stakeholder, seien es Produktentwickler:innen,
Einkaufer:innen oder Planer:innen, sehen, welcher Task bei ihm oder
ihr aufgehangt ist und dariber diskutieren, wo er letztlich sein sollte.
Das visualisiert die Diskussion. .Im Bereich des Aufzeichnens und
Modellierens von Geschéftsprozessen und auch, was den Collabo-
ration Hub angeht, also Transparenz im Unternehmen zu schaffen,
finde ich Signavio sehr gut, und ich habe aktuell auch keine signifi-
kanten Verbesserungsvorschlage”, fasst Mark Voges zusammen.

Sportwagen oder Limousine

Fur Unternehmen, die sich ndher mit Signavio beschaftigen wollen,
hat Mark Voges einen Tipp parat: ,Wo, wie und in welcher Form lau-
fen die Geschaftsprozesse? Welches konkrete Bediirfnis soll mit dem
Tool abgedeckt werden? Sind die Geschaftsprozesse vielleicht bereits
klar und gut dokumentiert, und soll eher das Feld der Analyse, sprich
Process-Mining, bestellt werden? Ist dann Signavio das richtige Tool?
Diese Fragen muss man fur die eigene Situation beantworten.”

Swimlane

Glossar

Eine Swimlane ist ein in Datenflussdiagrammen verwendetes
Element zur visuellen Darstellung von Teilprozessen eines
Geschaftsprozesses. Ein Swimlane-Diagramm besteht aus
sogenannten Pools und Swimlanes; ein Pool reprasentiert oft
Organisationen. Quelle: Wikipedia

Process-Mining
Process-Mining ist eine Technik des Prozess-Managements, die
es ermoglicht, Geschéftsprozesse auf Basis digitaler Spuren in IT-

Systemen zu rekonstruieren und auszuwerten. Quelle: Wikipedia

SAP Signavio Process Collaboration Hub

Der Collaboration Hub fungiert als zentrales Informations-Cockpit
und vereint Mitarbeitende eines Unternehmens an einem trans-
parenten Treffpunkt, um ihr Fachwissen zu biindeln und Prozesse
zusammenzuflhren.
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Wer neu einsteigt in das Geschéaftsprozess-Management, hat erst
einmal sehr viel Arbeit damit, die Geschaftsprozesse zu dokumentie-
ren und sie dem Gesamtunternehmen, wie und in welcher Form auch
immer, kollaborativ zur Verfiigung zu stellen. Jeder der Hauptanwen-
dungsfalle muss verbunden werden mit der Frage, was soll zunachst
vorrangig und was in den kommenden Jahren erreicht werden.
Und erst wenn das klar ist, sollte damit begonnen werden, eine Tool-
Landschaft zu evaluieren. ,Es ist im Grunde genommen wie mit
einem Auto. Jedes hat seine Starken und Schwachen. Ein Sportwagen
ist nicht besser als eine Limousine, er hat nur einen anderen An-
wendungsbereich. Und ein Kombi wieder einen anderen. Das heif3t:
Erst mal die eigene Zielsetzung glattziehen und dann den richtigen
Partner suchen”, konkretisiert Mark Voges.

Hohe Hiirde Process-Mining

Verbesserungspotenzial bei Signavio sieht der Head of Operational
Excellence im Bereich Process-Mining: ..Die Anbindung von Signavio
an die Systeme, deren Daten man fiir das Process-Mining absaugen
mochte, ist nicht so einfach. Da sind andere Wettbewerber vielleicht
etwa smarter. Wir haben einen Proof-of-Concept (PoC] erstellt, der
damit endete, dass er nicht so Uberzeugend war, als dass wir auf
das Process-Mining angesprungen waren. Der Kosten-Nutzen-Auf-
wand von Process-Mining bei Signavio ist z.B. aus meiner Sicht
noch eine hohe Hirde.” Als weiteres Hindernis sieht Mark Voges,
dass SAP als Losungsanbieter immer gerne den Nutzen der Mdg-
lichkeiten und die Vielfaltigkeit eines Tools wie Signavio aufzeigt.
Fur viele mittelstandische Unternehmen ist das aber nur die zweit-
wichtigste Information. Die wichtigste ist, den Rol aufzuzeigen. Das
ist nicht so einfach, wie auch Mark Voges weif3, aber damit lie3e
sich so manche hohe Hiirde fir eine Investition in die Losung viel-
leicht etwas einfacher nehmen. ]
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0, Telefonica setzt auf die S/4HANA Cloud Edition

Trampolin
fur die Digitalisierung

Das Telekommunikationsunternehmen 0, Telefénica bezeichnet sich mit seinen Vernetzungslosungen
selbst als ,,trampolin” (Spanisch fiir ,,Sprungbrett”) fiir die Digitalisierung. Damit vor allem die Logistik
im Sinne der Kund:innen groBe Spriinge machen kann, wurde der Bereich im Rahmen des Grof3projekts

Future-ERP-Logistic [FUEL) als erster auf Basis der S/4HANA Cloud Edition neu ausgerichtet.

ie Erwartungen an Transparenz,
Geschwindigkeit, Informations-
fllle und Auslieferoptionen wach-
sen bei der 0, Telefdnica vor al-
lem im Business-to-Consumer (B2CJ-Bereich
in den letzten Jahren stetig. Zudem pflegt das
Telekommunikationsunternehmen ein deut-
lich erweitertes Portfolio — von der Playstation
bis zum TV mit neuen Seriennummern, Pro-
duktgréfen, Versandarten und jahrlich zuneh-
menden Liefermengen. Um den damit ver-
bundenen Erwartungen gerecht zu werden,
wurde der Wechsel auf ein aktuelles, Real-
time-fahiges ERP-System unumganglich.

Die bisherigen Logistik-Altsysteme ver-
schiedener Hersteller waren in die Jahre
gekommen und hatten meist auslaufende
Wartungs- und Service-Vertrdge. Zudem
wurde jede Weiterentwicklung aufgrund des
notwendigen Know-hows und der teilweise
stark individualisierten Systeme langsam und
kostenintensiv. So lief3 sich die Logistik z.B.
nicht mehr vollstandig Uber ein Update der
Bestandssysteme modernisieren und auf ein
einheitliches System transformieren.

Es hatte sich eine komplexe Architektur ent-
wickelt. ,Uber die Jahre sind immer wieder
zusatzliche Business-Anforderungen dazu-
gekommen, die neue Prozesse erforderten
und die es im vorhandenen System abzubil-
den galt. Stellt man diese Punkt-zu-Punkt-
Integration grafisch dar, ergibt sich Uber die
verschiedenen Systeme hinweg ein sehr
komplexes Bild", beschreibt Florian Jettmar,
Head of Finance & Logistic Solutions bei O,
Telefénica, die Lage. Diese verschlungenen
Verbindungen wurden bis dato nie grundle-

Thomas Kircher, blaupause-Redaktion

gend geordnet, wodurch jede Akquisition
und jede operative Einheit schwieriger, teurer
und langwieriger zu integrieren war.

Von der
Echtzeit-ERP-Suite profitieren

Daraus resultierte der Entschluss, zunachst
eine lokale SAP-Plattform auf Basis der
S/4HANA Cloud Edition fir die Logistik ein-
zufiihren, und nicht auf das globale Template
in Gestalt des SAP-R3-Systems des spani-
schen Mutterkonzerns aufzusetzen. Die Ent-
scheidung fir die Cloud erfolgte aufgrund
der Ausrichtung von O, Telefénica auf Cloud-
Software im Allgemeinen und mit Blick auf

SAP im Besonderen, um von den umfassen-
den Standardfunktionen der Echtzeit-ERP-
Suite zu profitieren, ohne sich um Hardware,
Wartung und Betrieb kiimmern zu missen.

Mit dieser Aufgabe wurde Microsoft als Hy-
perscaler betraut. ,Zum einen ermdglicht uns
der Ansatz mit Microsoft Azure eine Hoheit
uber die in Deutschland generierten und ver-
arbeiteten Daten. Zum anderen sind wir be-
weglicher, um zum Beispiel lokale Prozesse
zu entwickeln und zu nutzen oder Module
abzubilden, mit denen sich lokale Markt-
trends schnell aufgreifen und umsetzen las-
sen”, erlautert Stefan Zorn, Head of Supply
Chain Management bei O, Telefdnica. -

DSAG-blaupause 02-23
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Mit dem R/3-System des Mutterkonzerns
wird vor allem im Rahmen der Buchhaltung
im Hauptbuchkonto (General Ledger] sowie
rund um Controlling, Real Estate und Pro-
curement kommuniziert. Dabei werden zum
Beispiel die Daten aus den lokalen Quell-
systemen - etwa der Provisionen oder der Ab-
rechnung, die in Deutschland eingesammelt
werden - an die Business-Intelligence (BI)-
Schnittstelle Uberspielt und ins globale SAP-
System Ubertragen. Fir diesen Vorgang wird
das SAP Business Rule Framework Plus
(BRF+] als Schnittstelle eingesetzt. Wir sind
so flexibler in der Entwicklung und Weiter-
entwicklung von System und Prozessen. Des
Weiteren wollen wir die Licke vom alten
zum neuen System fiur die Legacy-IT schlie-
Ben, bevor wir aufgrund auslaufender War-
tungs- und Service-Vertrage aus dem Sup-
port fallen beziehungsweise kein Upgrade
mehr maoglich ist und damit die Kernprozes-
se gefdhrdet werden”, so Florian Jettmar.

Prozesse neu gedacht

Der Greenfield-Ansatz fur das S/4HANA-
Cloud-Projekt lag darin begriindet, dass die
bisherigen Prozesse das Ergebnis vieler Teil-
schritte Uber mehrere Jahre hinweg waren.
WWir mussten neben dem prozessualen Ziel
mitberlcksichtigen, dass alles auf den beste-
henden Systemen umsetzbar war. ,Daraus
entstanden Prozesse, die nicht immer simpel
und geraderaus sind”, erlautert Stefan Zorn.

Telefonica Germany
GmbH & Co. OHG

0, Telefonica ist ein fihrender
Komplettanbieter fir Tele-
kommunikationsdienste fiir
Privat- und Geschaftskund:innen.
Das Portfolio der Kernmarke 0, sowie
diverser Zweit- und Partnermarken
umfasst neben klassischen Telefonie-
und Internet-Anschlissen auch inno-
vative digitale Services im Bereich
Internet der Dinge und Datenanalyse.
Im Geschaftsjahr 2022 erwirtschaf-
tete das Unternehmen mit rund
7.500 Mitarbeitenden cinen
Umsatz von 8,2 Milliarden Euro.

[Z telefonica.de
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Mitarbeitende des Unternehmens wurden

mit einem einfachen Gedanken vom Sinn der
Transformation Uberzeugt: Wenn du diesen
Prozess mit der heutigen IT neu aufsetzen
musstest, wiirde er wie der alte aussehen?
Darauf war die Antwort Uberwiegend: Auf
gar keinen Fall, das wiirde ich heute so und
so machen. ,Aus diesem Grund haben wir
uns fir den Greenfield-Ansatz entschieden
und hatten die Mitarbeitenden auf unserer
Seite”, erlautert Florian Jettmar. Darum wur-
den die Prozesse auf Basis von Input und
Output neu gedacht, entschlackt und verein-
facht, sodass sie in einem einzigen System
neu aufgesetzt werden konnten.

Es gibt geradlinige und fixe Prozesse, etwa
im Einkauf. Der ist Uber viele Lander einfach
zu konsolidieren und durch die Mengen der
Komponenten, die Ubergreifend abgenommen
werden, lassen sich dann entsprechende
Preise erzielen. Daher ergibt es Sinn, derarti-
ge Prozesse in einem globalen System abzu-
bilden, um Synergien zu heben.

Zudem war die Supply-Chain einer der ers-
ten Treiber fir das lokale S/4HANA-Cloud-
System. ..In dem Bereich muss sehr viel auf
die Landesprozesse abgestimmt werden. Da
ist lokale Flexibilitat wichtig, um iiber Ande-
rungen aufgrund aktueller Markttrends sehr
viel schneller zu entscheiden und diese um-
zusetzen”, so Stefan Zorn.

C-Level-Support ist wichtig

Als Erfolgsfaktor fur das FUEL-Projekt gilt
u.a., dass man sich damit schon im Vorfeld
langer beschaftigt hatte. Wichtig war, ein
gutes Verstandnis und damit einen guten
Support bis hin zum CxO-Level zu erreichen.
Ebenso das richtige Timing im Zusammen-
spiel mit der restlichen IT-Infrastruktur. ,Der
C-Level-Support ist wichtig fiir so ein Projekt.
Auf einer mittleren Ebene wird eine derartige
Aufgabe niemals erfolgreich umsetzbar sein”,
ist Florian Jettmar tberzeugt.

Die detaillierte Analyse und Dokumentation
der Prozesse sowie die Business-User-Sto-
ries inklusive der Abnahmekriterien wurden
von der eigenen Mannschaft erstellt. Die Bu-
siness-User-Stories stellten fur viele eine
neue Aufgabe dar. Sie mussten den Prozess
anhand ihrer Antworten auf die Fragen be-
schreiben: Was muss ich machen und was
muss ich dafiir im System sehen? Was bend-
tige ich, um welche Aufgaben erledigen zu
konnen? Wie muss der Prozess dafir gestal-
tet sein? ,Logistikmanager z.B. missen se-
hen, welche Bestellungen reingekommen
sind, den Status eines Auftrags abfragen kén-
nen, wissen, ob die Kreditpriifung gelaufen ist,
und wann das Paket verschickt wurde”, er-
lautert Stefan Zorn. All die gesammelten An-
forderungen wurden dann ibereinanderge-
legt und ermittelt, wie die Prozesse aussehen
missen, damit sie akzeptiert und mit ihnen
gearbeitet werden kann. Anhand der Busi-
ness-User-Stories baute ein externer interna-
tionaler System-Integrator die entsprechen-
den Prozesse. Auf dieser Basis und Vorar-
beit wurden dann 2021 die Cloud-Infrastruk-
tur aufgesetzt und die ersten Entwicklungen
angestoflen. Der erste Teilbereich konnte im
Mai 2023 mit der .Internet & Home"-Pro-
duktfamilie in Betrieb genommen werden.

Komplexitat und
Abhéangigkeiten bewiltigen

Als zu meisternde Herausforderungen er-
wiesen sich die Schnittstellen zum globalen
Warehouse unter der Hoheit der spanischen
Muttergesellschaft Telefénica, zum Produkt-
katalog und zu den Rechnungs- und Buchhal-
tungsprozessen sowie die Migration der Be-
standsdaten aus den abgeldsten Altsystemen.
In all den Fallen mussten viel Komplexitat
und Abhangigkeiten bewaltigt werden.

Doch bereits jetzt ldsst sich Nutzen aus dem
Betrieb der S/4HANA Cloud Edition ziehen.
Es beginnt mit deutlich Ubersichtlicheren
Versand- und Retourenprozessen, geht tber



schnellere und einfachere Prozesse gene-
rell bis hin zu einem besseren Erlebnis fur
Kund:innen. So sollen u.a. auch Premium-
Delivery-Optionen realisiert und die Bestell-
und Lieferoptionen auf die Omnichannel-Va-
riante erweitert werden. Damit lasst sich
ein Handy-Kauf von der ersten Information
bis zur Bestellung online abwickeln. Ebenso
konnen sich die Kund:innen online informie-
ren und den Kauf dann in einer stationaren
Filiale tatigen. ..So verweben wir die Online-
mit der Offline-Welt", fasst Stefan Zorn zu-
sammen. Mit dem Schritt von den bisherigen
Logistiksystemen auf eine S/4HANA-Cloud-
Umgebung wird zudem die Integration eines
neuen Produkts um den Faktor vier beschleu-
nigt, fallt doch z.B. der Koordinationsauf-
wand zwischen einzelnen Systemen weg.
Und Systemintegratoren braucht es an-
schlieBend auch nur noch einen.

Prozesse detailliert
analysieren

Unternehmen, die ein ahnliches Projekt pla-
nen, gibt Stefan Zorn ein paar konkrete Tipps
mit auf den Weg: ,Die bisherigen Prozesse
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Florian Jettmar, Head of Finance & Logistic Solutions,

und Stefan Zorn, Head of Supply Chain Management,
bei 0, Telefonica Germany GmbH & Co. OHG

detailliert zu analysieren, ist eine der Kern-
aufgaben, und das Wissen Uber den Input
und Output Uber die gesamte Prozesskette
einer der Schlissel fur eine erfolgreiche Mi-
gration.” Zudem laufen bei O, Telefénica
mehr als 95 Prozent der Prozesse im SAP-
Standard, hat sich doch gezeigt, dass Eigen-
entwicklungen zu teuer in der Umsetzung
und meist komplexer und fehleranfalliger im
Betrieb sind. .Planen Sie genug Zeit und Mit-
arbeitende fir die Tests ein, und testen Sie
kontinuierlich und automatisiert die Schnitt-
stellen”, ergénzt Florian Jettmar. Da die
meisten Integratoren ihre Kernkompetenz in

der Implementierung und dem neuen System
haben, nicht aber im Business, kann die
Faustformel sinnvoll sein: Das Business sagt
.was", und der Integrator sagt .wie".

Nachdem die Festnetz-Logistik mit dem An-
satz erfolgreich auf die SAP-Plattform geho-
ben wurde, sollen Mitte 2024 die SIM-Karten-
und Mobilfunkendgerate-Logistik das FUEL-
Projekt komplettieren. Damit ware zunachst
die S/4HANA-Cloud-Transformation abge-
schlossen - doch das Trampolin halten die IT-
Expert:innen von 0, Telefdnica sicher auch
dariber hinaus erfolgreich am Federn. ]

Anzeige
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Wir unterstitzen oder iibernehmen lhren Datenbankbetrieb,
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S/4HANA und Validierung bei Wérwag Pharma

Sicher wachsen

Strenge Regulierungen sind in der Pharmaindustrie Gesetz, aufwendige Validierungsprozesse und scharfe
Zulassungsrichtlinien inklusive. Deshalb hat sich Worwag Pharma auf die sichere (IT-)Seite begeben, auf
S/4HANA migriert und gleichzeitig ein Validierungsprojekt umgesetzt. Von Anfang bis Ende mit an Bord und
verantwortlich waren Patrick Martin, Head of IT Applications, Clare Hirschle, Gesamtprojektleiterin S/4HANA,
und Frank Sturm, Teamleader Global Quality Systems/Responsible Person for Good Distribution Practice (GDP).

Bitte beschreiben Sie, welche Entwicklun-
gen konkret zur Entscheidung fiir S/4HANA
gefiihrt haben.

Patrick Martin: Unser bestehendes SAP-
Enterprise-Central-Component (ECCJ-Sys-
tem, das wir On-Premise gehostet haben,
war schlicht und ergreifend an seine Kapa-
zitdtsgrenzen gestoflen. Keine gute Basis
fur die weitere Expansion von Worwag Phar-
ma. Und natdrlich, on top, das angekindigte
Wartungsende von ECC in 2030 - alles Grin-
de, dass wir frith den Sprung auf S/4HANA
gewagt haben, bevor die grole Masse mig-

riert und Dienstleister Mangelware werden.
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Das Gespréch fiihrte Sarah Meixner, blaupause-Redaktion

Clare Hirschle: Hinzu kam, dass der Grofteil
unseres Enterprise-Resource-Planning [ERP)-
Systems nicht validiert gewesen ist. Mit un-
serem Zukauf in Polen im Jahr 2021 fir eine
eigene Medikamentenproduktion kamen
grundsatzlich alle Server und operativen
Prozesse auf den Prifstand, denn ab diesem
Zeitpunkt waren validierte Prozesse natir-
lich ein Must-have fir unser Unternehmen.
Also haben wir entschieden: Wir machen bei-
des in einem Aufwasch, S/4HANA und die
Validierung fiir GxP-relevante Prozesse [sie-
he Glossar S. 38] im Gesamtsystem. Denn
bis auf wenige Prozesse hatten wir wie gesagt
bis dato keine validierten Prozesse.

Welche Griinde sprachen dafiir, sich fiir
einen Bluefield-Ansatz zu entscheiden?

Hirschle: In den vergangenen Jahren hatten
wir in unseren sieben auslandischen Gesell-
schaften SAP eingefiihrt. Und in diesem Zu-
sammenhang hatten wir die bestehenden
Prozesse bereits sehr genau angesehen,
gepriift, anschlieBend standardisiert und
entsprechend ausgerollt. Insofern sahen wir
wahrend des neunmonatigen S/4AHANA-Vor-
projekts 2021 keine Veranlassung, die kom-
plette Prozess-Journey noch einmal von vor-
ne zu beginnen. Die Prozesse liefen stabil,
waren transparent, also gab es weder eine
Basis noch einen Grund fir Greenfield oder
Brownfield. Bluefield war fur uns, auch dank
externer Unterstitzung, attraktiv, um
u.a. unsere Problematik mit der Da-
tenmigration zu losen, die Business-
Partner komplett einzufiihren und das
Thema Archivierung anzugehen. Heute
arbeiten ca. 300 User:innen mit
dem neuen System.

Wo lag der Fokus wihrend
der Migration?

Hirschle: Wir haben uns von

Beginn an sehr stark darauf
fokussiert, die Anforderungen
unseres Scopes immer im Blick

zu haben: Was wollen wir .in’

und was ,out of Scope’ be-

trachten? Denn auf unse-

rer Agenda stand ja nicht

nur S/4HANA, sondern auch

das Infrastrukturthema, die SAP
Analytics Cloud (SAC) und natir-
lich die Validierung mittels Compu-
terized System Validation (CSV) - und noch



v.L.n.r.: Patrick Martin, Head of IT Applications, Clare Hirschle, Gesamtprojektleiterin

S/4HANA, und Frank Sturm, Teamleader Global Quality Systems/Responsible Person
for Good Distribution Practice (GDP) bei Worwag Pharma GmbH & Co. KG

vieles mehr. Genauso wichtig war aber auch
die Baseline: Wie sieht die Timeline aus, wer
unterstitzt uns intern, wer extern, fir wie lange
blocken wir Ressourcen im Tagesgeschaft, wie
sieht das Budget aus, und wie schreiben wir
das Projekt offentlich aus?

Gab es besondere Herausforderungen im
Projekt? Und was hat Sie iiberrascht?

Martin: SAP sieht in der Public Cloud sehr
kurze Release-Zyklen vor, die uns keine Zeit
fur die Validierung lassen. Das war auch der
Grund, warum wir uns fir die Microsoft
Azure Cloud entschieden haben. Wir haben
also den Betrieb unserer S/4HANA-Land-
schaft als Managed Service via Platform-as-
a-Service (PaaS) ausgelagert. Die Umgebung
gehort aber nach wie vor uns, so dass wir
hier immer noch von allen On-Premise-Vor-
teilen profitieren, z.B. den Release-Zyklus
fir Wérwag passend bestimmen und durch-
fihren zu kdnnen. Uns ist bewusst, dass der
Weg in die Cloud geht, wir als Pharmaun-

ternehmen aber stellenweise Anforderungen
haben, die SAP aktuell nicht erfillen kann,
auch nicht mit RISE with SAP.

Gab bzw. gibt es spezielle Herausforderun-
gen, die diese Aufteilung in PaaS und On-
Premises notwendig machen?

Martin: Das Thema Validierung spielt fir
unser Unternehmen eine sehr wichtige Rolle -
und SAP kann diese Anforderungen, die die
Pharmabranche insgesamt betreffen, gerade
nicht ausreichend bedienen. Unser Gefiihl im
Moment ist, dass wir im Bereich Validierung
alleine gelassen werden. Und das trotz der
aktuell verfigbaren Menge an Cloud-Applika-
tionen und -Angeboten, denn wie bereits ge-
sagt: Mit diesen extrem schnellen Release-
Zyklen bleiben Validierungsfalle komplett auf
der Strecke, und SAP entwickelt an den Né&ten
der Pharmabranche vorbei. Was nicht heiflen
soll, dass wir uns der Cloud verschlie3en, wir
nutzen bspw. bereits SuccessFactors und auch
die SAC. Aber: Wir fiihlen uns nicht abgeholt!
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Arbeitskreis
Life-Sciences-Prozesse

Stark regulierte Prozesse und Validie-
rung sind nur zwei der besonderen
Anforderungen der Pharma- und Me-
dizintechnik-Branchen an Software-
Losungen. Neben Best Practices und
Validierung treibt der Arbeitskreis
weitere Themen voran, wie Qualitats-
management-Prozesse, Audit und
die Anforderungen an das Life-Scien-

V|

ces-Produkt-Portfolio.

4 dsagnet.de/go/AK-Life-
Sciences-Prozesse

Sie haben im Rahmen des Projekts eine Com-
puterized System Validation (CSV) vorge-
nommen. Warum erfolgte das im Zuge der
S/4HANA-Einfiihrung?

Frank Sturm: Da wir nun auch selbst produ-
zieren, braucht es viele neue und validierte
Prozesse, auch fir die Landerorganisationen.
Und warum wir das gleichzeitig mit S/AHANA
umgesetzt haben? Einfach wegen der vielen
Synergieeffekte. Wir hatten bereits ein Projekt-
Team aufgestellt, also entschieden wir uns
dafir, die CSV-Validierung als Sub-Projekt

-
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in S/4HANA laufen zu lassen. Die Alternative
hatte so ausgesehen, dass wir zusatzlich einen
Validierungs- und einen technischen Partner
gebraucht hatten, und hier war es einfacher,
auf bestehende Ressourcen zuzugreifen. Und
die Partner, die wir hatten, haben so nahtlos
zusammengearbeitet, dass sich alles wie ein
einziger Dienstleister angefihlt hat.

Welche Aufgaben genau hat das Validie-
rung-Set-up mitgebracht?

Sturm: Die Digital Process Landscape (DPL)
war das erste wichtige Dokument: Hier haben
wir uns angesehen, welche Detailprozesse
wir in SAP haben, welche wir Uberhaupt
verwenden und welche davon GxP-relevant
sind. Am Ende hatten wir von insgesamt 120
Prozessen etwa 32 identifiziert, die Uberhaupt
GxP-relevant waren. Mit den jeweiligen Pro-

(=

GxP
GxP umfasst eine grofle Anzahl Com-

Glossar

pliance-bezogener Aktivitaten wie GLP
(Good Laboratory Practices - Gute
Laborpraxis), GMP (Good Manufacturing
Practices - Gute Herstellungspraxis)
usw. Jede dieser Richtlinien beruht

auf produktspezifischen Anforderungen,
die Life-Sciences-Unternehmen imple-

mentieren missen.
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zessverantwortlichen haben wir den neuen
Prozess aufgebaut und validierungsseitig
getestet - inklusive vieler Schulungen und
Support, Stunde um Stunde um Stunde.

Gibt es einen Prozess, der essenziell ist?

Sturm: Gibt es. Dieser bucht unsere Waren
beim externen Lageranbieter frei, und fir uns
ist es sehr wichtig, dass diese Schnittstelle
funktioniert. Natirlich haben wir fur jeden
Teilprozess eine Risikoanalyse durchgefiihrt
und auch eine Risikoklassifizierung vorge-
nommen. Auch deshalb profitieren wir heute
von einer Prozesslandkarte, die einen aktu-
ellen Gesamtiiberblick unserer SAP-Systeme
und -losungen ermaglicht. Ich erinnere mich
gut daran, wie wir den Validierungsreport an
einem Sonntagabend unterschrieben und
somit das Projekt erfolgreich abgeschlos-
sen haben: Das war Freude pur!

War es notwendig nachzujustieren?

Sturm: Definitiv, und zwar beim Thema Schu-
len und Formulieren der Anforderungen.
Wir hatten viele Ricklaufer bei den ersten
Validierungsdokumenten, die Anwender:innen
hatten es anders verstanden als gedacht.
Also haben wir noch mehr geschult. Und ganz
wichtig: Keine Angst haben! Viele Kolleg:innen
halten eine SAP-Validierung fir eine schlim-
me Sache, ist sie aber nicht. Wichtig ist es
hier, sich frihzeitig die richtigen Dienstleis-
ter ins Boot zu holen und nicht auf eigene
Faust loszulegen. SAP erwartet bei Validie-
rungen ein unglaublich grofles Know-how, und
das kann ein guter Dienstleister mitbringen.
Alleine hatten wir es nicht geschafft, schlicht,

Worwag Pharma
GmbH & Co. KG

Das Pharmaunternehmen wurde
1971 gegriindet und hat seinen
Hauptsitz in Boblingen bei Stuttgart.
Zu den Therapiegebieten zahlen
Diabetes und assoziierte Krankhei-
ten, Erkrankungen des Nerven-
systems, Muskel- und Skelett-
erkrankungen sowie das Immun-
system. 2022 hat das Unternehmen
mit rund 1.400 Mitarbeitenden
in tiber 35 Landern einen Umsatz
von 291 Mio. Euro erzielt.

[© woerwagpharma.de
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weil wir auch gar nicht die Strategie hatten,
ein solches System zu validieren. Hier Geld
zu sparen, kann sehr schnell nach hinten los-

gehen, und man zahlt doppelt, da man spa-
ter doch externe Expertise einkaufen muss.

Worwag ist seit Ende November 2022 mit
S/4HANA live. Was hat sich seither quan-
tifizierbar geandert?

Martin: Ich halte das generell fir eine schwie-
rige Frage! So entsteht fur die Verantwortli-
chen ein grofler Druck, dass nach, oder bes-
ser gesagt: mit S/4AHANA alles leichter wird,
alles anders aussieht, alles schneller wird.
Klar laufen Abfragen und Reports dank der
HANA-Datenbank nun eindeutig schneller,
aber die Migration ist ein anspruchsvolles
Projekt, das seine Zeit braucht. Und bei einer
Zwolfmonatsmigration wie bei uns ist meiner
Meinung nach das schonste Kompliment, das
wir von unseren User:innen bekommen kon-
nen, dass es genau gleich aussieht. Wir aber
wissen, dass im Hintergrund eine hochmo-
derne IT-Plattform lauft, die uns noch lange
begleiten und bei all unseren Innovationen und
Planen unterstitzen wird.

Vielen Dank fiir das Gesprach! ]


http://www.woerwagpharma.de
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Erfahrungen aus der S/4HANA-Konzeptionsphase

Jeden Stein Umdrehen

Zeit, Geduld und ein gutes Auge fiir Details - das sind aus Sicht von Kerstin Gotz Grundvoraussetzungen
fiir ein erfolgreiches S/4HANA-Finance-Vorprojekt. Die SAP-Projektmanagerin der Medien Union IT
Management GmbH kiimmert sich seit August 2021 darum, dass die Migration der Bereiche Financials
und Controlling auf S/4HANA-Finance dank eines maglichst liickenlosen Konzepts so reibungslos wie
moglich erfolgen kann. Keine leichte Aufgabe, denn allein im ersten Schritt sollen 80 Buchungskreise

umgestellt werden - und langfristig sind es ganze 300.

ir nutzen ausschlief3lich

das Modul SAP Finance

and Controlling (SAP FI/
,, COJ, und es stand von
Anfang an fest, dass wir die SAP-Buchungs-
logiken beibehalten wollen”, erlautert Kerstin
Go6tz die Entscheidung fir S/4HANA-Finance.
Derzeit arbeiten die Gesellschaften auf SAP
ECC 6.0 mit Enhancement Package 7, mit
DATEV und mit diversen Non-SAP-Vertriebs-
systemen. Das soll sich jedoch bis 2025 an-
dern. .In diesem Jahr méchten wir S/4HANA-
On-Premise einfiihren. Die Ziele, die wir mit
unserem S/4HANA-Finance-Projekt verfol-
gen, sind schnell zusammengefasst: Es geht

Medien Union
IT Management

Als Teil der Unternehmensgruppe
Medien Union GmbH mit Sitz in der
Metropolregion Rhein-Neckar
kimmert sich die Medien Union
IT Management GmbH um den
operativen IT-Betrieb fir einen
groflen Teil der Gesellschaften. Gleich-
zeitig berat das Unternehmen die
Gesellschaften in strategischen
IT-Themen, ibernimmt teils den
zentralen Einkauf von Hard-
und Software sowie die Bewertung
der IT-Investitionen und begleitet
Projekte in den kaufmannischen
Anwendungssystemen mit
dem Schwerpunkt SAP.

Julia Theis, blaupause-Redaktion

um Systemhomogenitat, Prozessoptimierung
und Einsparung von Personalressourcen”, so
Kerstin Gotz. Realisiert werden soll das Ganze
im Greenfield-Ansatz.

Zuriick zum Standard

Doch was so einfach klingt, ist komplex - ins-
besondere dann, wenn sechs SAP-Mandanten
mit sechs Kontenplanen migriert werden
sollen, die nur bedingt homogen sind. ,Es
gibt einen Konzernkontenplan, aber kein ho-
mogenes Kontierungshandbuch. Das Repor-
ting beruht theoretisch auf dem Konzern-
kontenplan. Wir haben einiges an Non-SAP-
Software im Einsatz. Kurzum: Wir haben es
mit vielen verschiedenen Mandanten und un-
terschiedlichem Customizing zu tun, was wir

andern mochten, und wir méchten das Re-
porting vereinfachen”, fasst die Expertin zu-
sammen. Gleichzeitig wird in der aktuellen
Konzeptphase jeder Prozess in Frage gestellt,
und es wird geprift, ob sich Bestehendes in
den SAP-Standard Uberfiihren lasst. Kein Stein
bleibt auf dem anderen. Ziel des Vorprojekts:
Es soll klaren, welche Moglichkeiten existie-
ren, wenn der SAP-Standard es nicht erlaubt,
notwendige Vorgange abzubilden und Kenn-
zahlen zu ermitteln.

.In jedem Monatsabschluss und insbeson-
dere zum Jahresabschluss sind sehr viele
Personalressourcen gebunden, da es aufler-
halb des SAP-Systems noch viele manuell zu
erledigende Aufgaben gibt. Hier erhoffen wir

uns durch mehr Standardisierung deutliche
_)
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Entlastung”, erldutert die SAP-Projektmana-
gerin. Aktuell setzt die Unternehmensgruppe
auf verschiedene Dienstleister, welche die
Buchhaltung fiir diverse Buchungskreise
ausfihren. Wenn Kolleginnen und Kollegen
in einer Gesellschaft jedoch z.B. erkranken,
konnte derzeit niemand von einer anderen
Gesellschaft einfach aushelfen. Die Vorgdnge
und Kontenplane sind zu unterschiedlich.

Greenfield statt Brownfield

Wenngleich die Medien Union IT Management
Optimierungspotenziale fiir vorhandene Pro-
zesse identifiziert hat, hat sie sich dennoch
gegen einen Brownfield-Ansatz entschieden.
.Die Kosten fir eine Datenmigration waren
exorbitant gewesen. Hinzu kam, dass allein
das Thema Kontenplane ber die Systeme
hinweg zu unterschiedlich ist, um es zu har-
monisieren”, weif3 die Expertin. Durch das feh-
lende Kontierungshandbuch werden unter-
schiedlichste Inhalte auf die jeweiligen Kon-
tenbereiche eines Kontenplans gebucht. . Fir
einen Brownfield-Ansatz missten wir in allen
Systemen einen neuen Kontenplan einfihren.
Daher haben wir uns bewusst dazu entschie-
den, mit dem Greenfield-Ansatz alte Zopfe ab-
zuschneiden”, so Kerstin Gotz.

Alte Zopfe abschneiden

Dariber hinaus habe man sich Uber die
Jahre hinweg vom SAP-Standard entfernt und
nutzte viele individuell angepasste Prozesse.
Ein Beispiel: Im Zahllauf gibt es immer die
Belegart .ZP". \Wenn ich maschinell meine
Kreditorenposten reguliere, werden sie damit
ausgeglichen. Hier gibt es in Abhangigkeit
der Mandanten unterschiedliche Einstellun-
gen. Das heif3t, es ist nicht Uberall die gleiche
Belegart. Und es werden Belegarten verwen-
det flr Vorgange, die so im SAP-Standard
nicht vorgesehen sind”, erldutert Kerstin Gétz.
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Kerstin Gotz, SAP-Projektmanagerin bei Medien Union IT Management

Durch die Rickbesinnung auf Standardvor-
gange, -ablaufe und -masken wollen die IT-
Expert:innen der Medien Union IT Manage-
ment also auch eine Arbeitserleichterung her-
beifihren. Denn: Ein:e Mitarbeiter:in der Fach-
abteilung betreut in seiner Gesellschaft im-
mer einen kompletten Buchungskreis - dazu
gehdren nicht nur die Debitoren-, Kreditoren-
und Anlagenbuchhaltung, sondern alle anfal-
lenden buchhalterischen Aufgaben. ,Missen
diese Mitarbeitenden dann vertretungsweise
einmal eine andere Gesellschaft betreuen,
miussen sie genau wissen, wie dort gebucht
wird”, fasst Kerstin Gotz zusammen.

Zwar lasst sich zum jetzigen Zeitpunkt noch
nicht beantworten, ob die IT-Expert:innen die
alten Zopfe zu kurz schneiden wollen, doch
bisher ist die Resonanz der Kolleginnen und
Kollegen aus dem Fachbereich positiv. ,Alle
sind offen fur die neue S/4HANA-Welt und
fur die neuen Funktionen. Wir erhoffen uns
dadurch eine Erleichterung. Auch der Dis-
kussionsbedarf, wenn an eingefahrenen Pro-
zessen gerdttelt wird, halt sich in Grenzen”,
so Kerstin Gotz. Den Grund dafiir sieht die
SAP-Projektmanagerin vor allem darin, dass
sie sehr eng mit den Betroffenen zusammen-
arbeitet. ,Wenn ein Problem auftaucht, be-
deutet das fir mich, einen Workshop oder
auch einen Einzeltermin mit den Mitarbeiten-
den aufzusetzen und herauszufinden, woran
es noch hapert.”

Die Grinde dafir sind unterschiedlich. Teil-
weise haben Mitarbeitende Probleme mit der
S/4HANA-Maske. Andere empfinden die neu-
en Ablaufe als kompliziert, weil sie schlicht-
weg den Kopf fir das Neue noch nicht frei
haben. .Dann Uberlege ich, wie ich den Kolle-
ginnen und Kollegen z.B. einen Bericht zur
Verfigung stellen kann, damit sie ihre Auf-
gaben im Tagesgeschaft effizient durchfih-
ren konnen”, erlautert Kerstin Gotz und er-

,2Allen Beteiligten muss klar sein: Der Wechsel
auf S/4HANA ist ein Gemeinschaftsprojekt aus
den Fachbereichen mit Unterstiitzung der IT.”

ganzt: ,Das kostet Zeit. Doch wenn ich sie
nicht mitnehme, habe ich verloren.”

Essenziell sei es daher, dass die Kolleginnen
und Kollegen das Konzept von Grund auf ver-
stehen. Technisch auf S/4HANA-Finance um-
zustellen, gentge nicht. \Wird das Konzept
nicht verstanden, kommt es zu Folgefehlern in
der Erfassung. Dann stimmt der Belegfluss in
die Module zur Auswertung nicht mehr und
das Reporting wird fehlerhaft”, beschreibt die
Projektmanagerin einen maglichen Fallstrick.
Im S/4HANA-Projekt sind es insgesamt 25 Key-
User:innen aus den Bereichen Finance und
Controlling, welche die IT-Expertin mitnimmt.

Personalknappheit als
Zeitfresser

Fir die Konzeptionsphase war vorgesehen,
dass die Key-User:innen zunachst einen fes-
ten Tag pro Woche reservieren und dies im
weiteren Projektverlauf steigern, um die Vor-
gange des Projekts abzuarbeiten. Wenn Fra-
gen entstehen, sollten kurzfristig Meetings
aufgesetzt werden. ,Letztendlich geht es im-
mer darum, die Prozesszusammenhange zu
erkennen. Welcher Schlissel, welcher Para-
meter hat wo welche Auswirkungen im Folge-
prozess?” Doch das Arbeitspensum in den
Abteilungen liel3 diese Planung nicht zu. ,Tat-
sachlich habe ich bei den Key-User:innen in
der Finanzbuchhaltung eine Stunde pro Woche
und im Controlling eine Stunde im Monat”,
beschreibt Kerstin Gotz den Ist-Zustand. An-
ders sei es schlichtweg nicht mdglich, da die
Mitarbeitenden bereits stark im Tagesgeschaft
eingebunden seien. \Wir kdnnen die Perso-
nen einfach nicht zu 100 Prozent aus dem
Tagesgeschaft herausnehmen. Die Personal-
decke haben wir nicht”, so die Expertin.

Auf dieser Erkenntnis beruht auch eine der
Empfehlungen, die Kerstin Gétz anderen Un-



ternehmen gibt, die ebenfalls eine ausgiebige
Konzeptionsphase vor der Migration planen:
.Bei der Definition der Mitglieder des Projekts
sollte direkt daflir Sorge getragen werden,
dass die entsprechenden Kapazitaten freige-
stellt sind. Es nitzt nichts, die Entscheidung
zu treffen, S/AHANA einfiihren zu wollen und
ein Projekt-Team zu bilden, aber die Mitglie-
der kénnen sich nicht in dem Mafle der Auf-
gabe widmen, wie sie es mdchten. Das fuhrt
zu Frustrationen.” Im Fall des S/AHANA-Pro-
jektes waren die knappen Personalressour-
cen der Grund, dass der geplante Going-Llive
um ein Jahr nach hinten geschoben wurde,
um mehr Zeit fur die Konzeption und das
Vorprojekt inklusive Customizing und Stamm-
datenbereinigung zu haben - ebenfalls her-
ausfordernde, zeitraubende Projektschritte.

Mitarbeitende ins Boot holen

Denn genau diese Konzeptphase ist es, die
aus Sicht von Kerstin Gotz besonders grind-

lich durchgefiihrt werden muss: Wir sind im
Medienbereich tatig und verkaufen Produkte
bzw. Dienstleistungen im Abonnement. Das
Gesetz schreibt vor, dass wir die Umsatze
periodisieren missen. Wenn wir einen Abo-
Lauf zu Beginn des Jahres haben fir Umsat-
ze, die periodisch das ganze Jahr betreffen,
ist das eine Herausforderung fir die Buch-
haltung. Sie muss diese Umsatze namlich
wieder auf die Monate aufschlisseln. Dafir
gibt es in SAP keine Standardfunktionalitat.
Wir missen hier die vorhandene Funktiona-
litat kundenspezifisch erweitern und zusatz-
liche Felder in einem Finanzbuchhaltungsbe-
leg aufnehmen. Fur das S/AHANA-Finance-
Konzept bedeutet so ein Fall zu schauen: Was
brauchen wir heute fir diese Aufgabe und
was gehort in den Prozess, damit spater eine
Auswertung moglich ist?” Buchungskreise
in S/4HANA-Finance technisch zu migrieren
sei nicht die grofe Herausforderung. Vielmehr
lage diese darin, alle Abhangigkeiten inner-
halb der Prozesse zu beriicksichtigen. Daher
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empfiehlt die Expertin anderen Unternehmen,
schon im Vorfeld allen klarzumachen: Der
Wechsel auf S/4HANA ist ein Gemeinschafts-
projekt aus den Fachbereichen mit Unter-
stitzung der IT. ]
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ZzU bremsen

Vom Projekt zum Produkt, so lasst sich die Customer-
Journey bei MAGURA am besten beschreiben. Das Ziel der
Reise des Experten fiir Zweiradkomponenten jeder Art -
vom Fahrrad iiber E- und Cargo-Bikes bis zum Motorrad -
war eine digitale Kundenplattform fiir Geschaftspartner,
Fachhandel und Endkund:innen, das Mittel zum Zweck
SAP Customer Experience (CX). Und genau davon profitiert
der Mittelstandler heute und in Zukunft gleich mehrfach.

Sarah Meixner, blaupause-Redaktion

erkaufe und Umsatz der Motor-
rad-, Fahrrad- und Elektrofahrrad-
branche haben wahrend der Co-
rona-Pandemie ungeahnte Hohen
erreicht. ,Unser Webshop ist quasi explo-
diert, und das hat uns sehr deutlich vor Augen
gefiihrt, wie wichtig stabile und gleichzeitig
innovative digitale Vertriebs- und Marketing-
Kanéle sind. Denn unsere Kundschaft wird
auch immer anspruchsvoller, egal ob Erst-
ausrister (OEM), Fachhandel oder End-
kund:innen”, sagt Michael Freudenberg, Leiter
Digitalisierung & IT der Magenwirth-Gruppe.
Entsprechend spielt das Thema E-Commerce
bereits seit Jahren eine grofle Rolle, schlief3-
lich laufen rund zwei Drittel des Aftermar-
ket-Umsatzes Uber digitale Kanale.

Big Player legen vor

Mit dem von Big Playern wie Amazon ge-
wohnten Online-Kauferlebnis als Vorbild, hat
der Mittelstandler aus dem baden-wirttem-
bergischen Bad Urach bereits 2019 mit der
Modernisierung seiner Verkaufskanale be-
gonnen. ,Auch wenn wir kleiner sind, die Er-
wartungen an die Experience sind dieselben -
z.B. passgenaue Informationen zu Produkten
und Services oder auch personalisierbare
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Inhalte und Angebote”, erklart Michael Freu-

denberg. .Dazu werden in den kommenden
Jahren zunehmend auch Smart Products Ein-
zug in den Fahrradbereich halten, denn mit
den E-Bikes haben wir nun auch schon langer
das Thema Strom und Elektrifizierung am
Fahrrad.” Schnell war klar, dass die Reise weg
vom reinen B2B-Shop hin zu einem integ-
rierten Gesamtsystem in Form einer digita-
len Kundenplattform fihren musste, .quasi
zu einem Customer-Lifecycle-Portal”, fasst
der Digitalisierungsexperte zusammen.

Nach dem Impuls ist
vor der Umsetzung

Gerade noch rechtzeitig vor Corona startete
die Magenwirth-Gruppe mit dem Projekt. Ers-
te Uberlegungen galten den End-to-End-Pro-
zessen: also von den Kund:innen ins Unter-
nehmen und wieder zurlick. ,Was sind die
Anforderungen an die IT? Wie sollen Zusam-
menspiel und Integration aller Systeme und
Applikationen aussehen? Wie schaffen wir die
benotigten Datenstrukturen und konsistenten
Daten? Und auch wichtig: Wie erreichen wir
ein Umdenken in den Képfen unserer Mitar-
beitenden?”, zahlt Michael Freudenberg die
Herausforderungen vor Projektstart auf.

Denn der Weg von rein intern aufgestellten
Systemen hin zu offenen Wertschopfungs-
ketten erfordert nicht nur neue Tools, sondern
auch neue Kompetenzen. Deshalb entschied
sich das Unternehmen fir eine Dual-Vendor-
Strategie zweier grofler Innovationstreiber am
Markt, und so fiel die Wahl auf SAP und Mi-
crosoft. ,Damit konnen wir einerseits auf das
Beste aus zwei Welten zuriickgreifen und
sind andererseits auch nicht zu 100 Prozent
abhangig von einem Anbieter”, begriindet
der Leiter Digitalisierung & IT die Entschei-
dung. Ein weiterer Grund, sich fir SAP zu
entscheiden, war zudem, dass die Bad Ura-
cher seit jeher deren Enterprise-Ressource-
Planning (ERP]-Plattform nutzen, und so
Uber die Jahre erst SAP Hybris, dann SAP
Cloud for Customer bzw. SAP Commerce
Cloud im Einsatz hatten, inklusive Web-Con-
tent-Management-System und Produkt-In-
formation-System (PCMS]. Und obwohl die
Marketing-Cloud auf Ende 2026 abgekiin-
digt ist, ist derzeit keine Umstellung auf SAP
Emarsys in Planung, denn .nach unserer
Einschatzung hat die Ldsung Stand heute
einen starken Endkunden-Fokus, deshalb
setzen wir in der B2B-Marketing-Kommuni-
kation bis auf weiteres auf die SAP Marke-
ting Cloud”, so Michael Freudenberg.
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Cloud-Power fiir
Marketing und Vertrieb

Zusatzlich zu den oben genannten CX-Ldsun-
gen ist bei MAGURA heute noch ein weiterer
wichtiger Baustein im Einsatz: die ebenfalls
zum CX-Portfolio gehdrende Business Techno-
logy Platform (BTP). .Via SAP Cloud Platform
Integration (CPI) schaffen wir dann die Verbin-
dung zu unserem ERP- und Customer-Rela-
tionship-Management (CRM]-System”, fasst
der gelernte Diplom-Ingenieur die technische
Infrastruktur abschliefend zusammen.

Wie wichtig dieses Konstrukt fiir den Ge-
schaftserfolg ist, ist auch dem Business-
Modell des Unternehmens geschuldet. Wah-
rend MAGURA die eigentlichen Bremsen
und Fahrradkomponenten fiur die Zielgrup-

pe Original-Equipment-Manufacturer (OEM)
produziert, ist die zweite Tochter der Unter-
nehmensgruppe - MAGURA Bosch Parts and
Services (MBPS), ein Joint Venture mit Bosch
eBike Systems - flr das Aftermarket-Geschaft
zustandig, und das Uberaus erfolgreich: Hier-
Uber versorgen wir den gesamten europai-
schen Fahrradfachhandel und damit auch
die Endkund:innen in puncto Nachriistung,
Wartung & Co.", erklart Michael Freuden-
berg das hybride Geschaftsmodell mit seiner
extrem hohen digitalen Wertschopfung.

Strategische Saule

Das neue Customer-Lifecycle-Portal wurde
via Mehrstufenplan 2022 initial eingefihrt.
2023 sind die wichtigsten Customer-Touch-
points allesamt auf die Plattform tberfihrt.

.Nun geht es darum, kontinuierlich Schritt
flr Schritt weitere Services wie z.B. visuelle
Ersatzteilidentifikation, Buying-Local-Ser-
vices oder Touchpoints etwa fiir unsere Aus-
landsgesellschaften auf die Plattform zu
bringen und auszubauen”, erklart der Digi-
talisierungsprofi, .denn aus der Fiktion wur-
de eine hochmoderne Plattform, tUber die
die MAGURA-Website und das MAGURA-Por-
tal, die MBPS-Website und der Shop laufen.”

Ein weiterer Meilenstein wird die Integration
der digitalen .Dealer-Tech-Akademie” sein,
Uber welche die Fachhandelspartner u.a.
ihre Online-Trainings ablegen und Zertifika-
te erhalten konnen. Die SAP Marketing Cloud
hingegen ist schon live und steht fur alle
Aktivitaten der digitalen Marketing-Kommu-
nikation zur Verfligung. -

Speedgain‘
for Databases

Anzeige

fur lhr Performance-Monitoring.-~
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Alles an einem Ort

Verbesserungen in der Customer-Journey
sind offensichtlich: Wo friher nur bestellt und
diese Bestellung abgewickelt wurden, ist fir
alle Nutzer:innen heute nicht nur die gesam-
te Bestellhistorie online, sondern auch ein
Zugriff auf die komplette ERP-Historie ver-
fugbar. Rechnungen kdnnen jederzeit abge-
rufen und eingesehen, Mitarbeitende sowie
unterschiedliche Rollen angelegt werden -
Self-Service-Verwaltung vom Feinsten inklu-
sive Subscription- und Permission-Szenarien
mit Single-Sign-on nach einmaliger Regist-

Michael Freudenberg, Leiter

Digitalisierung & IT der Magenwirth Gruppe
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rierung in der MAGURA-Welt. ,Heute melden
sich unsere Kund:innen oder Partnerunter-
nehmen einmalig an, das Portal ordnet sie
automatisch ihrer jeweiligen Benutzergrup-
pe zu und zeigt das individuelle Dashboard
mit alle gewiinschten Informationen an”, er-
klart Michael Freudenberg. Derzeit ist die
Integration des Aftersales-Service-Portals in
Arbeit, das es u.a. erlauben soll, direkt Re-
klamationen aufzugeben oder auch einen
Status z.B. zu einer Bestellung zu verfolgen.

Eine Vision fiir alle

Von SAP fihlt sich das mittelstandische Un-
ternehmen gut betreut und beraten. Nichts-
destotrotz empfiehlt Michael Freudenberg,
bei einem solchen Projekt einen erfahrenen
Implementierungspartner an der Seite zu
haben und diesen nicht als externen Dienst-
leister, sondern als Projektpartner zu be-
trachten. Ein weiterer Erfolgsfaktor liegt fir
ihn zusatzlich im Schulterschluss zwischen
Fachbereich und IT: ,Visionen und Konzepte
gemeinsam in einem interdisziplindren Pro-
jekt-Team zu entwickeln, in welchem sich
jede:r einbringen kann, war und ist uns ext-
rem wichtig. Natdrlich hat unsere Vorberei-
tungszeit so etwas langer gedauert, aber da-
fir mussten wir im Nachgang keine Grund-

MAGURA - Gustav Magen-
wirth GmbH & Co. KG

MAGURA steht seit 1893 als
Familienunternehmen in der vierten
Generation mit der Kompetenz in
Hydraulik, Mechanik und
Kunststofftechnik fir technische
Innovation, hochste Sicherheit und
Qualitat. Rund 680 Mitarbeitende
in Europa, Asien und den USA
entwickeln, produzieren und vermark-
ten Komponenten fiir Zweirader
jeder Art - Fahrrad, Mountainbike,
E-Bike, Cargo und Motorrad. Zusatz-
lich bietet MAGURA weltweite
Service-Leistungen fir eigene
Produkte und als Systempartner fur
externe Auftraggeber.

@ magura.com

satzdiskussionen fihren und konnten relativ
schnell an Geschwindigkeit gewinnen.”

Unterm Strich haben sich fir den Digitali-
sierungsexperten drei Punkte bewahrt: ein
agiles Mindset und Team-Spirit, Geschwin-
digkeit und Synergieeffekte sowie eine starke
Vision fir Kund:innen, Partner, Mitarbeitende
und Stakeholder:innen - ,alles wichtige Eigen-
schaften, die uns einerseits beim noch en-
geren Zusammenspiel zwischen OEM, Fach-
handel und Endkund:innen, und andererseits
beim kinftigen Ausbau des Geschafts im
amerikanischen und asiatischen Markt helfen
werden”, ist Michael Freudenberg Gberzeugt.

Hinsichtlich SAPs Cloud-first-Strategie sieht
er klare Vorteile, geht den Weg aber nicht
100 Prozent mit: .Im E-Business-Kontext mit
dem dynamischen Geschaft sehen wir es
als absolut sinnvoll an, die entsprechenden
Cloud-Plattformen zu nutzen und immer auf
dem aktuellsten Release zu sein”, sagt Mi-
chael Freudenberg. ,Hinsichtlich der ERP-
Welt haben wir aber eine andere Marsch-
richtung, hier verfolgen wir ganz klar einen
hybriden Ansatz. Etwa beim Thema Top-
Floor-Shop-Floor und Maschinenanbindung
werden wir bestimmt weiter On-Premise in
unserer klassischen Umgebung bleiben.” m
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Im Gespréch mit Internet-Pionier Collin Croome

Next Stop: Metaverse

Digitale Impulse 47

Mit dem Metaverse stehen wir am Beginn einer neuen aufregenden und revolutiondren Entwicklung.

Im Silicon Valley wird es als das ,,Next Big Thing“ gehandelt - in der Erwartung, dass es in naher Zukunft ebenso
bedeutend sein wird wie die Erfindung des Internets, des Smartphones oder der sozialen Medien. Das Metaverse
befindet sich jedoch noch im Anfangsstadium seiner Entwicklung. Im Interview wirft Collin Croome, Internet-
Pionier und Experte fiir digitales Marketing und Zukunftstrends, einen Blick in die Zukunft des Metaverse.

Welchen Mehrwert bietet das Metaverse
Unternehmen schon jetzt und welchen
kann es ihnen in Zukunft bieten?

Collin Croome: Das Metaverse wird sich
kiinftig auf praktisch alle Wirtschaftszweige
auswirken, so wie es das Internet in den
letzten 30 Jahren getan hat. Wir werden im-
mer mehr Zeit im Metaverse verbringen und
uns einen Raum schaffen, in dem wir uns
wohlfuhlen. Wir werden produktiv arbeiten
konnen und so schneller und effektiver zu
neuen Losungen kommen. Wir werden mit
Kolleg:innen Uber alle Grenzen hinweg so zu-
sammenarbeiten, als wiirden sie direkt vor

Das Gesprach fiihrte Julia Theis, blaupause-Redaktion

uns stehen. Und es wird dariber hinaus vél-
lig neue Maglichkeiten erdffnen, die wir uns
heute noch gar nicht vorstellen kdnnen. Wie
bei der Einfihrung der EDV, des Internets
und der Digitalisierung werden die Anfangs-
investitionen hoch sein. Langfristig wird das
Metaverse Unternehmen jedoch viele Vortei-
le, Mdglichkeiten und neue Einnahmequellen
bieten. Auch kann es in vielen Bereichen die
Effizienz steigern, Zeit und Ressourcen spa-
ren sowie Kosten senken.

Was miissen Software-Hersteller leisten,
um das Metaverse-Konzept in und mit den
Unternehmen zum Erfolg zu fiihren?

Beim Start ins Metaverse besteht die Aufga-
be darin, neue Erlebnisse zu schaffen, die An-
wender:innen begeistern und einen Mehrwert
bieten. Was genau das sein kann, hangt von
ihrer Branche und ihren Angeboten sowie
ihrem Erfindungsreichtum und ihrer Kreati-
vitat ab. Eine perfekte Schritt-fir-Schritt-
Anleitung fur die Entwicklung eines Meta-
verse-Projekts gibt es [noch) nicht. Daftir sind
die Anwendungsmdglichkeiten zu vielfaltig,
die Zielgruppen zu unterschiedlich und die
Anforderungen der jeweiligen Unternehmen
und Branchen zu einzigartig. Es ist jedoch
wichtig, die Entscheidungstrager:innen frih-

zeitig flr das Metaverse zu sensibilisieren,




Der Expertentipp

Eine gute Metaverse-Strategie fiir Unternehmen sollte beriicksichtigen:

Klare Ziele und Vision: Definieren Sie, welche Rolle Ihr Unternehmen im Metaverse spielen
soll und wie diese Rolle zu Ihrer Gesamtstrategie und lhren Geschaftszielen beitragt. Eine
klare Vision wird dazu beitragen, Ihre Metaverse-Initiativen fokussiert und effektiv zu gestalten.

Marktanalyse und Trends: Beobachten Sie den Markt, um Chancen, Trends sowie poten-
zielle Wettbewerber frihzeitig zu erkennen. Verstehen Sie, welche Technologien und Platt-
formen sich durchsetzen und wie sich das Metaverse entwickelt, um fundierte Entschei-
dungen zu treffen.

Integration in bestehende Geschiftsprozesse: Uberlegen Sie, wie das Metaverse lhre
aktuellen Geschaftsprozesse erganzen oder verbessern kann. Die Integration des Metaverse

in bestehende Ablaufe kann Effizienzsteigerungen und Kosteneinsparungen ermaglichen.

Benutzererlebnis und Kundenbindung: Entwickeln Sie attraktive, benutzerfreundliche
und personalisierte Erlebnisse, um Kund:innen und Benutzer:innen langfristig an |hr
Unternehmen zu binden. Immersive Kund:innenerlebnisse konnen zu hoherer Kund:innen-
zufriedenheit und Loyalitat fihren.

Technologie und Infrastruktur: Investieren Sie in die erforderliche Technologie und Infrastruk-
tur, um lhre Metaverse-Strategie erfolgreich umzusetzen. Dies kann den Aufbau von Kompe-
tenzen in den Bereichen Artificial Reality (AR), Virtual Reality (VR], Kinstliche Intelligenz (K,
Blockchain und &hnlichen Technologien beinhalten.

Zusammenarbeit und Partnerschaften: Schlieen Sie Partnerschaften mit anderen Unter-
nehmen, Entwickler:innen und Expert:innen im Metaverse-Bereich, um Synergien zu nutzen

und gemeinsam erfolgreichere Projekte zu realisieren.

Datenschutz und Sicherheit: Bericksichtigen Sie Datenschutz- und Sicherheitsaspekte
bei der Gestaltung Ihrer Metaverse-Strategie. Schiitzen Sie Benutzerdaten und gewahr-
leisten Sie die Einhaltung gesetzlicher Vorschriften und Best Practices.

Skalierbarkeit und Flexibilitat: Entwickeln Sie Ihre Metaverse-Strategie so, dass sie
skalierbar und flexibel ist. Dies erméglicht es lhnen, sich an Verdnderungen im Markt
anzupassen und lhre Prasenz im Metaverse je nach Bedarf zu erweitern.

Nachhaltigkeit und soziale Verantwortung: Integrieren Sie Nachhaltigkeitsziele und
soziale Verantwortung in Ihre Strategie. Dies wird dazu beitragen, das Vertrauen der
Kund:innen und Stakeholder:innen zu starken und langfristig positive Auswirkungen auf

die Gesellschaft und die Umwelt zu erzielen.

Erfolgsmessung und Anpassung: Definieren Sie messbare Ziele und Kennzahlen, um
den Erfolg Ihrer Metaverse-Strategie zu bewerten. Nutzen Sie diese Informationen,

um lhre Strategie kontinuierlich zu optimieren und an die sich andernden Bedingungen
im Metaverse anzupassen.
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sie zu inspirieren und zu begeistern sowie alle
letztendlich auch auf einen aktuellen Wis-

sensstand zum Thema zu bringen.

Welche Risiken birgt das Metaverse lhrer
Meinung nach fiir Unternehmen?

Unternehmen, die das Metaverse entwickeln
und betreiben, tragen eine grof3e Verantwor-
tung und missen transparent und verant-
wortungsbewusst handeln, indem sie klare
Richtlinien, offene Standards und Verhaltens-
regeln aufstellen. Viele der Herausforderun-
gen, die das Metaverse mit sich bringt, ah-
neln denen, die das Internet und die sozialen
Medien ebenfalls bereits hervorgebracht
haben. Angesichts der tiefen Immersion von
Virtual Reality und des Gefihls, sich ,dem
Anschein nach” an einem anderen Ort zu
befinden, besteht ein noch hoheres Risiko,
davon abhangig zu werden, als wir es von der
Spiel- oder Handy-Sucht kennen. Auch im
Web3 werden sich Datenschutzverletzungen
und Rechtsverstdfle letztendlich nicht vermei-
den lassen, denn Start-ups, Organisationen,
Einzelpersonen und auch Kriminelle werden
versuchen, ein Stick vom Kuchen abzube-
kommen. So wie das heutige Internet und ins-
besondere die sozialen Medien eine Flut von
Problemen hervorgerufen haben, ist dies
auch einmal fir das Metaverse zu erwarten.

Welche Regularien brauchen Virtual Rea-
lity (VR) und Augmented Reality (AR), und
was bietet der Gesetzgeber bereits?

Noch ist unklar, ob und welche spezifischen
EU-Initiativen und Regularien erforderlich
sein werden, um die Entwicklung des Meta-
verse proaktiv zu unterstitzen und zu fordern.
Es gibt noch viele offene und ungeklarte Fra-
gen, insbesondere in den Bereichen Wetthe-
werbsrecht, Datenschutz, Haftung, Finanz-
transaktionen und ihre Regulierung, Cyber-
Sicherheit, Gesundheit, Barrierefreiheit und
Inklusion. Die EU-Kommission hat zwar der-
zeit nicht die unmittelbare Absicht, legislative



MaBnahmen zu ergreifen, hat aber betont,
dass das Metaverse eines der Topthemen
flr sie ist. Im Metaverse ergeben sich zudem
eine Vielzahl rechtlicher Fragen und Risiken.
Dazu gehdren: Privatsphare, Eigentum, Ur-
heberrecht, Vertrage, internationales Recht
und Rechtsdurchsetzung sowie Haftung. Im
Metaverse und Web3 gibt es zudem eine
Vielzahl von steuerlichen Aspekten, die sich
aus der Tatsache ergeben, dass es sich um
einen virtuellen Raum handelt, der sich von
der realen Welt unterscheidet. Die wahr-
scheinlich wichtigste Frage ist, wie man
Steuern auf Einkommen berechnet, das im
Metaverse erwirtschaftet wird, und wo diese
Einkinfte steuerpflichtig sind.

Stichwort: Datenschutz. Welche Heraus-
forderungen bringt das Metaverse?

Wir selbst werden im Metaverse vermutlich
weit mehr preisgeben missen, als wir es vom
heutigen Internet kennen. Uber moderne XR-
Headsets konnen mehr Daten erfasst und
weitergegeben werden. Das umfasst neben
dem prazisen Tracking aller App-Interaktionen
beispielsweise auch Augen-, Hand- und Kor-
perbewegungen, Mimik, Herzfrequenz, Spra-
che und vieles mehr. Dies ermdglicht es den

Anbietern, noch mehr persdnliche Daten zu
sammeln, um ihre zielgruppenorientierte Wer-
bung weiter zu optimieren. Der Datenschutz
ist im Metaverse von grofiter Bedeutung.

Ist das Metaverse alternativlos?

Nach dem Internet, dem World Wide Web,
Social Media und dem Smartphone stehen
wir wieder vor einem grofien elementaren
Wandel. Durch das exponentielle Wachstum
der Entwicklung kommt die nachste Evoluti-
onsstufe dieses Mal jedoch weitaus schneller,
als wir es aus der Vergangenheit gewohnt
sind. Die Erfahrung hat gezeigt, dass ein auf
die Zukunft ausgerichtetes Business die
nachste Stufe der digitalen Evolution auf
keinen Fall ignorieren darf. So wie heute je-
des moderne Unternehmen eine Website und
eine Prasenz in den sozialen Medien besit-
zen sollte, so wird sich in einigen Jahren je-
des Unternehmen im Metaverse prasentieren
mussen, um wahrgenommen zu werden. Am
Ende sollten und miissen Unternehmen im-
mer dort présent und sichtbar sein, wo ihre
Kund:innen sind. Und da immer mehr Men-
schen einen immer leichteren Zugang zum
Metaverse bekommen werden, dirfen Unter-
nehmen diese grof3e Chance nicht ihren Mit-
bewerbern Uberlassen. Auf keinen Fall sollten
sie warten, bis das Metaverse ausgereift ist.

Vielen Dank fiir das Gesprach!

Das vollstindige Interview mit

Collin Croome lesen Sie im

DSAG-Forum Digitale Transformation:
dsagnet.de/dsag-resource?id=91730&app=
blogs&pageSize=25&postld=3610
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Collin Croome

Collin Croome ist Internet-Pionier und
Experte fir digitales Marketing und Zu-
kunftstrends wie das Metaverse. Seit
mehr als 30 Jahren berat und unterstitzt
der Agenturinhaber internationale Un-
ternehmen und namhafte Marken. In
seiner Laufbahn verantwortete er mehr
als 800 Digitalprojekte. Im Jahr 2022 hat
er mit .30 Minuten Metaverse” eines der
ersten deutschen Me-
taverse-Wirtschafts- i COLLM CROONE
biicher geschrieben. ppere-
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Mit SAP ins Metaverse

Herangehen ist entscheidend*

Grofle Tech-Unternehmen treiben die Entwicklung des Metaverse rasant voran. Sie investieren Milliarden, betreiben
Grundlagenforschung, entwickeln neue Technologien und Anwendungen und stellen Know-how, Ressourcen

sowie die notwendige Hard- und Software bereit, um die ndachste Version des Internets zu realisieren. Was SAP im
Metaverse bietet und wo die Reise hingehen konnte, beantworten die SAP-Expert:innen Juliane Maier, Industry Advisor
der Konsumgiiterindustrie, und Dr. Lukasz Ostrowski, Development Manager SAP Innovation Center Network.

Welches Potenzial sieht SAP im Metaverse?

Juliane Maier: Es gibt einige Technologien,
die sich erganzen und in etwa zehn Jahren
ein vollwertiges immersives Erlebnis bilden
sollen. Wenn sich unsere Kunden an uns wen-
den, um Uber das .Metaverse” zu sprechen,
sehen sie in der Regel nicht das gesamte
Bild, sondern interessieren sich nur fur ent-
weder Web3- oder Extended-Reality-Falle -
noch nicht fur die gesamte Kombination. Wir
mochten im Folgenden auch eher von der
Immersive Experience sprechen.

Dr. Lukasz Ostrowski: Wir arbeiten darauf
hin, unseren Kunden immersive Services auf
der SAP Business Technology Platform (BTP)
anzubieten. Diese Dienste sorgen fiir Konti-
nuitat in einem ansonsten unverbundenen
Raum und bringen Menschen und Anlagen
einander naher, indem sie die Silos zwischen
den Beschrankungen isolierter Systeme, Orga-
nisationen und die Kluft zwischen physischen
und digitalen Arbeitsraumen aufbrechen. Es
wird Kundenunternehmen ermaglichen, ihre
bestehende SAP-Landschaft und Daten fir
immersive Geschaftsanwendungen zu nutzen.
Anhand von Anwendungsfallen fir die hybride
Unternehmenssteuerung zeigen wir beispiels-
weise auf, wie Unternehmen ihr Geschaft kol-
laborativ verwalten und optimieren konnen,
indem sie Analysen, Ergebnissimulationen und
Mensch-Computer-Interaktionen der nachs-
ten Generation in der gesamten Geschéfts-
landschaft des Unternehmens ermdglichen.

02-23 DSAG-blaupause

Fiir welche Anwendungsbereiche und Bran-
chen wird das Metaverse interessant?

Maier: Bei SAP konzentrieren wir uns auf
vier Bereiche, um zu testen, wie sich Im-
mersive Intelligence erforschen lasst: Virtual
Commerce, Digital Finance, Hybrid Business
Steering und Augmented Employee Expe-
rience. Dieses Jahr fokussiert das SAP Inno-
vation Center Network in der Erforschung die
beiden letztgenannten.

Ostrowski: Besonders in der Konsumgiiter-
industrie und im Handel ist Immersive Expe-
rience ein Begriff, da die Customer-Journey
durch neue Interaktionsmaglichkeiten in der
virtuellen Welt um einen Vertriebskanal be-
reichert wird. Wir mochten unsere Kunden-
unternehmen in der aufstrebenden Immer-
sive-Experience-Wirtschaft unterstitzen, in-
dem wir Erlebnisse in Verbindung mit den
Kernprozessen, der Warenwirtschaft und Non-
Fungible Token (NFT) von SAP ermdglichen.
Die Integration von Partnern und Start-ups
aus dem SAP.O, also der strategischen Ge-
schaftseinheit zur Forderung, Beschleunigung
und Skalierung von Start-up-Innovationen und
zur Erforschung neuer Geschaftsmodelle fur
SAP, spielen dabei eine wichtige Rolle.

Maier: Auch im Digital-Finance-Bereich stellt
SAP nahtlose Finanz- und digitale Vermo-
gensstrome der Immersive Experience mit
Krypto-/NFT-Transaktionen, Gewinn-und-Ver-
lustrechnungs-Konsolidierung und automa-

Das Gespréch fiihrte Julia Theis, blaupause-Redaktion

tisierten Vertragen auf der Grundlage vorher
festgelegter Bedingungen in Aussicht. Der
Hybrid Business Steering Service ermdg-
licht, digitale Zwillinge in der Fertigung und
der Handelsfiliale zu aktivieren, die den Zu-
stand von Anlagen und Regalen iberwachen,
Geschéftsentscheidungen simulieren und
mit maschinellem Lernen und maschinellen
Lernfunktionen aus der Ferne auf Erkennt-
nisse reagieren konnen.

Ostrowski: Fur Fihrungskrafte hat es zu-
dem Prioritat, Talente zu gewinnen und zu
binden. Aus diesem Grund fiihren wir den
Augmented Employee Experience Service ein,
der ein erweitertes, hyperpersonalisiertes,
kontextbezogenes und ansprechendes HR-
Onboarding-Erlebnis bietet, um die Mitarbei-
tendenzufriedenheit zu verbessern, die Wis-
sensbindung zu erhéhen und die Onboarding-
Zeit zu verkirzen.

Inwiefern unterstiitzt SAP die Kundenunter-
nehmen beim Einstieg in das Metaverse?

Ostrowski: SAP fihrt Projekte zu Technolo-
gien durch, wie Web 3.0, Blockchain, Ge-
schaftsnetzwerken, aber auch zu Zusammen-
arbeit, Geschaftsentscheidungen und genera-
tiver Kunstlicher Intelligenz (KI), die eine Im-
mersive Experience bilden wirden. Wir ent-
wickeln immersive Dienste, um SAP-Daten
und BTP-Funktionen fir Echtzeit-3D-Erstel-
lungs-Tools zu ermdglichen fir immersive
Geschéaftsanwendungen.



Maier: Zudem arbeiten wir mit Kunden zu-
sammen, damit sie verstehen, was in diesem
Bereich bereits madglich ist und wofir die
Technologie eingesetzt wird. Ein Beispiel ist
ein Anwendungsfall fir hybride Unterneh-
menssteuerung. Er zeigt Méglichkeiten fir
das Onboarding von Mitarbeitenden auf, wobei
Einarbeitungszeit und Schulungsunterlagen
stark verbessert werden konnen.

Welchen Herausforderungen sehen sich
Unternehmen beim Metaverse gegeniiber?

Ostrowski: Eine Herausforderung ist, dass
Unternehmen unfahig sind, datengestitzte
Entscheidungen zu treffen, wenn Daten nicht
in Echtzeit aktualisiert und Geschaftsszena-
rien nicht simuliert werden. Bezogen auf die
Immersive Experience im Kontext von Hybrid
Business Steering besteht eine Herausfor-
derung darin, komplexe Datenumgebungen
ausreichend zu visualisieren. Gelingt das nicht,
flhrt es zu schlechter Entscheidungsfindung,
kostspieligen Verzdgerungen und Fehlern.

Maier: Betrachtet man die Immersive Expe-
rience als Vertriebskanal, ist das richtige He-
rangehen entscheidend. Es darf nicht wie bei
der Integration eines Online-Shops zusatzlich
zur physikalischen Filiale im Silo gedacht wer-
den. Es sollten keine eigenen Prozesse fur die
Immersive Experience konstruiert werden, die
nicht nahtlos mit anderen Vertriebskanalen
verknipft werden. Unternehmen sehen vor al-
lem technische Herausforderungen, z.B. hin-
sichtlich Interoperabilitat und IT-Landschaft.
Zudem ist der Einstieg in die Immersive Ex-
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Juliane Maier, Industry Advisor der Konsumgiiterindustrie, und

Dr. Lukasz Ostrowski, Development Manager SAP Innovation Center Network

perience teuer, da die Technologie nicht aus-
gereift ist. Gleichzeitig fehlt Know-how. Unter-
nehmen erforschen daher derzeit die wert-
vollsten geschaftlichen Anwendungsfalle.

Welchen Mehrwert bietet das Metaverse?

Maier: Es kann Produktivitdt und Prozessef-
fizienz steigern. Durch technologische Hilfs-
mittel verbessert sich die Betriebseffizienz
und durch Betriebssimulationen und den
digitalen Zwilling ist eine Produktivitatsstei-
gerung von 20 Prozent erwartbar. Virtuelle
Anlagenplanung lasst eine 30-prozentige Ef-
fizienzsteigerung des Planungsprozesses er-
warten. Gleichzeitig lassen sich Ablaufe ratio-
nalisieren und Ineffizienzen aufgrund man-
gelnder Transparenz reduzieren.

Was bietet SAP im Metaverse aktuell und
gibt es bereits Anwendungsfille, wo Kunden
im Metaverse mit SAP unterwegs sind?

Ostrowski: Die beiden wichtigsten SAP-Pro-
totypen sind derzeit das Onboarding von Mit-

arbeitenden und immersive Dienste, die hy-
bride Geschaftssteuerungsanwendungen er-
moglichen konnten. Wir haben auch Projekte,
die an der Technologie arbeiten, die zu ausge-
reiften Immersive-Experience-Anwendungs-
fallen beitragen wirde, wie z.B. fir unter-
nehmensibergreifende Zusammenarbeit und
selbstverwaltete Identitat.

Maier: SAP arbeitet mit Kunden zusammen,
die analytische Daten in einem virtuellen Sit-
zungssaal erleben méchten. Dieser ermdg-
licht, sich an verschiedene Orte zu begeben,
um Probleme mit Mitarbeitenden vor Ort zu
diskutieren. Dabei handelt es sich um zwei
Kunden aus der Wasser- und Elektrizitatswirt-
schaft. Wir hatten auch einen Anwendungs-
fall im Bereich E-Commerce und bei Mitar-
beitendenschulungen. Jetzt arbeiten wir mit
Partnern zusammen, die sich auf die Erstel-
lung von 3D-Modellen fir immersive Anwen-
dungen konzentrieren, wobei SAP die Bereit-
stellung der Daten Uber die BTP fokussiert.

Vielen Dank fiir das Gesprach! [
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Digitaler Service bei BPW Bergische Achsen KG

Auf Achse

Auf der Basis von SAP Enterprise

Resource Planning (SAP ERP) und Micro-
soft Azure hat die BPW Bergische Achsen KG
ihren Kunden-Service digitalisiert. Und der
Grundstein fiir den Einsatz von Kiinstlicher Intelligenz

in der nahen Zukunft wurde ganz nebenbei auch gelegt.

Thomas Kircher, blaupause-Redaktion

ie Herausforderungen fir einen

Fahrwerkshersteller wie die BPW

Bergische Achsen KG dirften vie-

len Unternehmen aus den unter-
schiedlichsten Branchen geldufig sein: Kosten-
druck aufgrund steigender Material-, Energie-,
Fracht- und Personalkosten. Aber auch an-
spruchsvollere globale Lieferketten stehen auf
der Liste. .Wir erschlieBen uns Lieferanten
auch in Landern, die wir bislang nicht im Fo-
kus hatten. Das bringt uns weiter nach Siiden
und in den Osten. Dadurch werden die Liefer-
ketten langer, globaler, anspruchsvoller, kom-
plexer und mussen folglich auch besser abge-
sichert werden”, erlutert David Huperz, Lei-
ter Digital Customer, IT & Digitalisation bei der
BPW Bergische Achsen KG.

Verldsslicher Service als
Markenzeichen

Zudem missen zeitgemafe, digitale Angebote
fir die Mitarbeitenden auf der Kunden- und
Service-Partner-Seite geschaffen sowie die An-
forderungen an einzelne Prozesse verandert
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werden. Gilt es doch, den ,Digital Natives” bei
BPW gerecht zu werden, ohne die ,Babyboo-
mer” und die .,Generation X" zu vernachléssi-
gen. Das heifit, es musste der Umbruch ge-
schafft und ein attraktives Angebot fur die Kun-
denunternehmen und Service-Partner, aber
und vor allem auch fir neue Mitarbeitende
entwickelt werden. ,Die einen sind den per-
sonlichen Kontakt gewohnt und telefonieren
einer Bestellung hinterher. Die jlingere Gene-
ration erwartet eher, per Tracking deren Spur
verfolgen zu kénnen”, erldutert David Huperz.

Der Kunden-Service ist der direkte An-
sprechpartner fur alle Anfragen, z.B. zur
Reklamationsabwicklung. .Guter Service ist
eines unserer Markenzeichen”, so David Hu-
perz. Bislang wurde der Kunden-Service im
SAP-ERP-System abgewickelt. Die Tochter-
gesellschaften konnten zum Teil ihre Daten
Uber Schnittstellen bereitstellen, und die ex-
ternen Kundenunternehmen gingen den ana-
logen oder den digitalen Weg mittels E-Mail
und Formularen - mit entsprechend vielen
Medienbrichen, handischen Eingaben und

BPW
Bergische Achsen KG

Die BPW Bergische Achsen Kom-
manditgesellschaft entwickelt und
produziert als Familienunternehmen
seit 1898 an ihrem Stammsitz in
Wiehl bei Koln komplette Fahr-
werksysteme fiir Lkw-An-
hanger und -Auflieger. Zu den
Technologien der BPW gehdren
unter anderem Achssysteme,
Bremsentechnologie, Fede-
rung und Lagerung. Die Trailer-
Achsen und -Fahrwerksysteme made
by BPW sind weltweit millionenfach
im Einsatz. Die inhabergefiihrte
BPW-Gruppe beschaftigt aktuell Uber
6.900 Mitarbeitende in mehr
als 50 Ldndern.

@ bpw.de
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Plausibilitatsprifungen. Und ohne den Ser-
vice-Partnern und Kundenunternehmen den
jeweiligen Bearbeitungsstatus anzeigen zu
konnen. Je effizienter jedoch die Bearbeitung
der Service-Anfragen, desto besser kann sich
der Kundendienst auf anspruchsvollere Ga-
rantiefalle konzentrieren.

Chancen durch
hybride Cloud-Umgebungen

Dass die Zukunft der BPW IT in der Cloud liegt,
erkannten die Verantwortlichen bereits 2016
und fiihrten Microsoft Office 365 ein. Mit der
Software-as-a-Service-(SaaS]-Lésung muss-
te keine Zeit mehr mit Software-Updates ver-
bracht werden und mit Azure steht ein méach-
tiger Baukasten zur Verfligung. .Es zeigte

DATA

Arbeitsgruppe
SAP auf Microsoft Azure

Die Arbeitsgruppe mit ihren mehr als
450 Mitgliedspersonen pflegt den
Austausch rund um den Betrieb von
SAP-Applikationen auf der Microsoft-
Plattform. Zudem werden Neuigkeiten
in der Entwicklung der Plattform
durch SAP und Microsoft vorgestellt
und besprochen. Verbesserungsvor-
schlage sollen in der Gruppe gemein-
sam erarbeitet und an die Hersteller
kommuniziert werden.

@ dsagnet.de/go/sap-microsoft

sich aber auch, dass das eingesetzte SAP-
ERP-System, das rund um die Uhr lauft und
auf dem viele Anwender:innen arbeiten, wei-
ter als Plattform fur die effiziente Abwicklung
von Kundendienstprozessen benttigt wird”,
erlautert David Huperz. Daher galt es, beide
Welten miteinander zu verbinden und die je-
weiligen Vorteile zu nutzen.

Die Kombination aus SAP ERP und Microsoft
Azure bot sich fiir die BPW an, um u.a. die weit-
verbreiteten Web-Entwicklungs-Frameworks
nutzen zu kénnen. ,Der Vorteil von Microsoft
lag hier im React-Framework, das in Azure
unterstitzt wird, und tber die SAP-Welt hin-
aus in der Web-Entwickler-Community sehr
verbreitet ist. Auferdem haben wir grofie
Freiheiten an der Kundenschnittstelle, um Ap-
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plikationen zu entwickeln, mit denen wir uns
von Wettbewerbern abgrenzen konnen”, er-
ganzt David Huperz. Mit entscheidend war
auch, dass es zum Zeitpunkt der Auswahl
kein adaquates Software-as-a-Service-(SaaS)-
Angebot am Markt der SAP-Partnerlosun-
gen gab. Die SAP Service Cloud war auch im
Fokus, aber von der Eingabe her nicht so an-
passbar wie gewiinscht. Daflr hatte noch
eine eigene Anwendung implementiert wer-
den missen.

Auflerdem ist der Service-Prozess bei BPW
anders organisiert als in der Service-Cloud ge-
dacht. In gewisser Weise hatte auch die DSAG
als stille Vermittlerin einen Einfluss auf das
Projekt: Kam doch bei den Technologietagen
der Kontakt zum IT-Partner zustande. -

//

13.09.2023 / Mannheim
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BPW Afte

an scht stil,
aulen

v.l.n.r.: Daniel Sypien, IT-Berater, David Huperz, Leiter Digital Customer, und
Maximilian Gobel, IT-Berater, bei BPW Bergische Achsen KG

Service-freundliche
Datenvalidierung

Gemeinsam musste dann die eine oder an-
dere Herausforderung bewaltigt werden. Dazu
gehorten die standardnahe Integration zwi-
schen SAP ERP und Microsoft Azure und die
Implementierung der Benutzeroberflache mit
weit verbreiteten Web-Frameworks. , Auf SAP
Ul5 zuriickzugreifen, hatte uns in diesem
Fall nicht den gewiinschten Return-on-Invest-
ment (Rol) gebracht”, erldutert David Huperz
die Entscheidung. Aber auch eine Kund:in-
nen- und Service-Partner-freundliche Daten-
validierung wurde umgesetzt. Im konkreten
Fall des Schadenskatalogs heifit das, dass
gezielt Hilfen platziert wurden, um den An-
wender:innen die Auswahl und dem Kunden-
Service die Nachbearbeitung zu erleichtern.
AuBerdem mussten Bilder und andere un-
strukturierte Daten Ubertragen und nattrlich
die IT-Sicherheit gewahrleistet werden.

Im Frontend wurde sichergestellt, dass dank
Echtzeitdaten-Integration der Zeitverzug zwi-
schen der Anderung eines Bearbeitungszu-
stands und der entsprechenden Information
an den Service-Partner auf wenige Sekunden
begrenzt werden konnte.

Digitaler Service
mafBgeschneidert

Der digitale Kunden-Service wurde auf der
Basis von SAP ERP und Microsoft Azure fir
die Anforderungen von BPW ,mafBgeschnei-
dert”. Der MaBanzug wurde notwendig, weil
eine Standardapplikation, die 50 Prozent des-
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sen kann, was man braucht, nicht auf die be-
notigten 100 Prozent erweitert werden sollte.
.Am Ende sieht man einer Anwendung an,
wenn sie auf der Grundlage eines Standards
zurechtgebogen wurde auf die Anforderungen,
die man braucht, fur die sie aber nicht ent-
wickelt wurde”, erldutert David Huperz. Kom-
promisse, die man eingehen muss, um das
Ganze nachher auch noch betreuen zu kon-
nen, und damit vielleicht nicht alles umsetzt,
was ein Fachbereich gegebenenfalls bend-
tigt, mussten bei dieser Eigenentwicklung an
so gut wie keiner Stelle eingegangen wer-
den. Zudem erleichtert der Zuschnitt auf die
konkreten Anforderungen natirlich auch die
Abgrenzung gegeniiber dem Wettbewerb.

Giinstige Gesamtkosten

Ein grofer Vorteil besteht zudem darin, dass
es fir Anwendungen wie Warranty Online, die
viele User mit relativ wenigen Belegen pro
User haben, attraktive Lizenzmodelle von SAP
und Microsoft gibt. So wird fir den Betrieb
der Azure-Plattform nur das bezahlt, was ver-
braucht wird. ,Gegeniber einer Standard-
Software ist man da deutlich glinstiger”, weif3
David Huperz. Man muss sich zwar immer
noch um die Anwendung kiimmern, immer
weiter investieren, aber fir einen Mittelstand-
ler zu vertretbaren Kosten. Zudem sind die
Implementierungs- und Betriebskosten gilins-
tig, nicht zuletzt auch aufgrund des Betriebs
des Platform-as-a-Service (PaaS)-Modells
durch Microsoft. .Die Server stehen nicht bei
BPW, sie sind nicht von moglichen Stérun-
gen am Standort betroffen und fir den eigent-
lichen Betrieb der Infrastruktur muss kein

Personal bereitgestellt werden”, bringt David
Huperz die Vorteile auf den Punkt.

Weg in die Zukunft
ist offen

Wer sich fir ein ahnlich gelagertes Projekt
interessiert, sollte aus Sicht von David Huperz
z.B. darauf achten, die entsprechenden Fach-
bereiche frilhzeitig einzubinden. Werden agile
Entwicklungsmodelle genutzt, entfallt zudem
der erste Schritt, ein umfangreiches Pflich-
tenheft zu schreiben, zu einem Zeitpunkt, an
dem viele vielleicht noch gar nicht wissen, wie
eine Anwendung konkret aussehen soll. So
konnen nach und nach die einzelnen Prozesse
entwickelt und sich an das Endergebnis ange-
nahert werden. ,Wenn alles vorneweg festge-
legt und dann nach einem halben Jahr fest-
gestellt wird, dass das so nicht gewollt wurde,
ist schon viel Budget und Arbeit in das Pro-
jekt geflossen”, erlautert David Huperz.

Und der Weg in die Zukunft ist damit auch
offen: flr weitere Azure-Bausteine, z.B. fir
den Einsatz von Kinstlicher Intelligenz (KI).
Wenn das S/4HANA-Projekt wie geplant zum
1. Januar 2024 abgeschlossen sein sollte, kon-
nen konkrete Anknipfungspunkte in Bezug
auf Kl genutzt werden. ,Ein Bereich wie das
Reklamations-Management ist natirlich fir
die Anwendung von Kl wie gemacht. Es gibt
eine grof3e Lernmenge mit Bewertungen durch
die .menschlichen” Kolleg:innen, aus der sich
ein neuronales Netz aufbauen lasst, um ein-
fache Falle zu automatisieren und beschleu-
nigt abzuwickeln”, blickt David Huperz zuver-
sichtlich in die Zukunft. ]
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Wunderbar wandelbar

Alles verandert sich, nichts bleibt, wie es ist. Die heutige Zeit setzt Flexibilitat voraus, und entsprechend
wandelbar prisentieren sich die DSAG, SAP und das gesamte Okosystem. Genau diese Wandlungsfihigkeit
riickt auch der DSAG-Jahreskongress 2023 vom 19. bis 21. September im Congress Center Bremen in den
Fokus. Unter dem Motto ,Wunderbar wandelbar - Gemeinsam neue Perspektiven schaffen” freut sich die
DSAG darauf, mehr als 5.000 Teilnehmende zu begriiBen. Gemeinsam wird ein Blick durch das Kaleidoskop
geworfen und die Suche nach dem richtigen Dreh gestartet, um den digitalen, technologischen, dkologischen
und dkonomischen Wandel zu meistern und Veranderungen erfolgreich zu gestalten.

nternehmen befinden sich, wie es
das Motto des Jahreskongresses
beschreibt, im Wandel. Sie mis-
sen sich kontinuierlich weiterent-
wickeln, um die Verdanderungen um sich he-
rum zu meistern und bestenfalls den Wettbe-
werb langfristig zu Uberholen. ,Beim Jahres-
kongress 2022 hatten wir thematisiert, wie
Unternehmen auf der Suche nach Erfolg mit
Veranderungen Schritt halten missen. In die-
sem Jahr schlagen wir die Briicke und fragen,
wie Unternehmen, die DSAG, SAP und das
gesamte Okosystem gemeinsam den
Wandel aktiv gestalten kénnen”,
erlautert Jens Hungershausen,
DSAG-Vorstandsvorsitzender.

Julia Theis, blaupause-Redaktion

Digitalen Wandel
gemeinsam gestalten

Wie wandelbar sind Unternehmen bzw. Orga-
nisationen in der DSAG? Welche Rolle spielt
die IT dabei? Wie kann das SAP-Okosystem
konkret unterstiitzen? Aus DSAG-Sicht ist hier
neben den Akteur:innen auch das Drehmo-

ment entscheidend. ,Damit der Wandel wirk-
lich .wunderbar” wird, sind alle Gewerke ge-
fragt. Betrachten wir z.B. den digitalen Wan-
del mit Fokus auf die S/4AHANA-Transforma-
tion, kdnnte SAP die Unternehmen bei ihren
Migrationsprojekten noch mehr unterstiitzen,
indem Umstellungsprojekte und Update-Zy-
klen schneller, schlanker und einfacher wer-
den”, so Jens Hungershausen.

Dass dies ein Gebot der Stunde ist, zeigt das
Ergebnis des DSAG-Investitionsreports
2023, nach dem finf Prozent der Be-
fragten .sehr weit” mit der digitalen
Transformation sind und 39 Pro-
zent sich als ,weit” bezeichnen.
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,Der DSAG-Jahreskongress lebt u. a. vom regen Austausch
der Teilnehmenden untereinander, mit Vertreterinnen

und Vertretern von SAP und Partnerunternehmen.

Daher freuen wir uns sehr auf informative und erkenntnis-

.Nicht sehr weit” sehen sich 52 Prozent. Wird
der digitale Wandel an der Transformation
auf S/4HANA festgemacht, planen laut Um-
frage 28 Prozent hohe und 38 Prozent mitt-
lere Investitionen. , Offensichtlich haben die
Unternehmen wahrend der Pandemie andere
Prioritdten gesetzt und vielleicht auch ange-
setzte Digitalisierungsprojekte zunéchst auf-
grund der vorherrschenden Unsicherheiten
zurlickgestellt”, erklart Jens Hungershausen.
Natirlich kann in dem Zusammenhang auch
eine Rolle spielen, dass es selten damit ge-
tan ist, nur eine neue Technologie einzufiih-
ren. Oft missen auch Prozesse komplett neu
gedacht oder umgestaltet werden, um per
Transformation die Unternehmens-IT auf ein
neues Level zu heben.
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reiche drei Veranstaltungstage.”

Jens Hungershausen, DSAG-Vorstandsvorsitzender

Migrationsprojekte besser
unterstiitzen

Beim Thema S/4HANA-Transformation sieht
die DSAG den Software-Hersteller in der
Pflicht, die SAP-Partner starker zu befahigen,
entsprechende Migrationsprojekte noch bes-
ser und angemessen zu unterstiitzen. Die For-
derung kommt nicht von ungefahr: Bis 2027
bzw. spatestens 2030 mussen Unternehmen
von ihren alten SAP-Enterprise-Resource-
Planning-Systemen (ERP) zu S/4HANA wech-
seln. Denn dann fallen die alteren Systeme
aus der Wartung. .2027 scheint noch in fer-
ner Zukunft, aber der Aufwand, der mit einer
Migration verbunden ist, darf nicht unter-
schatzt werden. Hier ist ein Partner mit Know-
how und gentgend Ressourcen ein wichtiger
Erfolgsfaktor”, urteilt Jens Hungershausen.
Das S/4HANA-Release, das ab Oktober an-
geboten wird, bezeichnet SAP als ,Anker-
Release”. Damit soll ausgedrickt werden,
dass das Produkt nun so weit entwickelt ist,
dass davon ausgegangen werden kann, dass
es im Kern keine massiven Veranderungen
mehr geben wird. ,Dieses Release ist inso-
fern wichtig, als damit bislang wesentliche
Argumente gegen eine Investition und da-
mit Transformation nicht mehr greifen”,
so Jens Hungerhausen.

Agilitat und Flexibilitat:
Neue Mdglichkeiten

Die Tendenz zu hybriden IT-
Architekturen ist unverkenn-
bar, was dem modularen
ERP den Weg ebnen
konnte. ,Die Schnitt-
stellen zu offnen, er-
leichtert es den Unter-
nehmen, externe Sys-

teme anzubinden und ist damit positiv zu be-
werten. Allerdings fallt auch immer ein ge-
wisser Aufwand an, um SAP- und Non-SAP-
Lésungen zu integrieren”, sagt Jens Hungers-
hausen. Das kann z.B. an einer teilweise
unterschiedlichen Stammdatensemantik tber
Systeme hinweg liegen, oder es fehlen pro-
duktibergreifende Standards. Aber generell
lasst sich festhalten: \Wird das Zusammen-
spiel der SAP-Ldsungen durch die Umstel-
lung auf Schnittstellen austauschbar, lassen
sich Non-SAP-Lésungen einfacher anbinden,
was den Unternehmen mehr Méglichkeiten
eroffnet, vor allem in puncto Agilitat und Fle-
xibilitat”, weil Jens Hungershausen.

Technologien als Schliissel
zu neuen Anwendungen

Ein gutes Beispiel fur technologische Veran-
derungen und deren Auswirkungen auf Unter-
nehmen, SAP und das gesamte SAP-Oko-
system zeigt sich beim Thema Kinstlicher
Intelligenz (KI). ,Die Frage lautet: Ist KI der
Schlissel zu neuen Anwendungen und Diens-
ten? Es wird vermittelt, KI kénne jede Prob-
lemstellung l6sen. Doch letztendlich sind die
derzeitigen Algorithmen nur darauf trainiert,
Daten zu klassifizieren, basierend darauf, wie
sie trainiert wurden. Diese Kl agiert innerhalb
vordefinierter Funktionen”, fasst Jens Hun-
gershausen zusammen.

Im geschaftlichen Kontext dehnen Unterneh-
men bereits die Grenzen des Méglichen durch
Kl weiter aus. ,Allerdings ist hier die wichtigs-
te Triebfeder nicht die IT-Abteilung, sondern
die Unternehmensstrategie bzw. das zugrun-
deliegende Geschaftsmodell und das perma-
nente Streben der Unternehmen nach neuen
Geschéaftsmodellen und Use-Cases”, so Jens
Hungershausen. Hierin zeigt sich die Crux



fur die mittelstandischen Unternehmen, ihre
bestehenden Geschaftsmodelle ebenso wei-
terzuentwickeln und die hierzu erforderlichen
Datenmodelle und -analysen zu konzipieren.
Die Aufgabe der IT-Abteilungen ist es, das Po-
tenzial von Kl zu heben. Zudem ist eine be-
sonders leistungsfahige Infrastruktur notig,
um diese Innovationen zu ermdéglichen. Und
hier kommen aus DSAG-Sicht wieder SAP und
das gesamte Partner-Okosystem ins Spiel.

Zusammenarbeit zwischen SAP,
Partnern und Kundenunternehmen

Uberhaupt zeigt ein Blick auf die SAP-Stra-
tegie der vergangenen Jahre deutlich: Das
Okosystem spielt bei SAP eine zentrale Rolle.
Partner gewinnen immer weiter an Bedeu-
tung, und umso wichtiger ist es, die Vielfalt
des Umfelds im Blick zu haben und gemein-
sam neue Perspektiven zu schaffen. ,Die Zu-
sammenarbeit zwischen SAP, Partnern und
Kundenunternehmen ist essenziell, damit Un-
ternehmen fur die Zukunft und alle wartenden
Herausforderungen gewappnet sind. Hier
sehen wir es auch als Aufgabe der DSAG,

unsere Mitgliedsunternehmen dort abzuho-
len, wo sie stehen und ihre Herausforderun-
gen zu identifizieren sowie ihre Forderungen
an das komplette Okosystem zu adressieren”,
erldutert der DSAG-Vorstandsvorsitzende.

Die Perspektive neu
ausrichten

Insbesondere mit Blick auf die Kundenunter-
nehmen muss SAP das Drehmoment nut-
zen und seine Perspektive neu ausrichten.
Der Software-Hersteller sollte die Kunden-
bedirfnisse auf dem Weg zu S/4HANA mit
vorgedachten Szenarien, erprobten Tools
und konkretem Business-Nutzen unterstit-
zen. ,Es braucht klare, verbindliche Road-
maps, die eine zuklnftige Produktstrategie
langfristig abbilden”, sagt Jens Hungershau-
sen. Wenn Anwendungen teils On-Premise,
teils in der Cloud angeboten werden, muss
SAP deutlich machen, in welche Richtung
Funktionalitaten weiterentwickelt werden.
.Dass hier und da Features oder Funktionen
im Umfang veréndert oder aus der Roadmap
entfernt werden, ist nachvollziehbar. Aber
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die Ubergeordneten Ziele dirfen dariber nicht
aus den Augen verloren werden”, fordert
Jens Hungershausen. Kurzum: Anwender-
unternehmen und Partner bendtigen eine
klare Strategie, die eine reibungslose Integ-
ration von Cloud-Ldsungen in bestehende
SAP-Landschaften garantiert, aber auch si-
cherstellt, dass die Daten der Cloud-L&sun-
gen im Land gehalten werden konnen.

Forderungen an das
komplette Okosystem

Aus der Notwendigkeit fir Unternehmen
heraus, dem Wandel zu begegnen und tat-
sachlich, wie es das Jahreskongress-Motto
vorsieht, ,.wunderbar wandelbar” zu sein, er-
geben sich weitere Forderungen an SAP und
an Partner - aber auch an die Unternehmen
selbst. Welche das sind und wie Unterneh-
men den richtigen Dreh finden, um sich einen
oder besser mehrere Wettbewerbsvorteile
zu sichern, zeigt die Bestandsaufnahme im
Rahmen des Jahreskongresses. ]

[7 dsag.de/jahreskongress

Anzeige

Fokus auf unbegrenzte

Flexibilitat

Any Cloud? SAP/Non-SAP Integration? Circular Economy?
Was beschaftigt Sie gerade am meisten?

Mit unseren mallgeschneiderten Methoden setzt
T-Systems mit lhnen den richtigen Fokus fir Ihre
SAP S/4HANA-Transformation.

Wir begleiten Sie bei jedem Schritt |hrer Transfor-

mation — herstelleriibergreifend — und als einziger
Ende-zu-Ende-Anbieter mit der Erfahrung aus
Uber 1.000 SAP-Transformationsprojekten.

Treffen Sie uns auf dem
DSAG-Jahreskongress 2023!



https://www.t-systems.com/de/de/digital/sap-solutions
http://www.dsag.de/jahreskongress
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DSAG-Positionen
auf einen Blick

Bei SAP und im SAP-Okosystem ist vieles im Umbruch. Damit die Interessen der Anwenderunternehmen
gewahrt bleiben, biindelt die DSAG die Stimmen von mehr als 3.800 Unternehmen in Deutschland,
Osterreich und der Schweiz. Zusammengefasst werden die Positionen der Mitglieder in den Kernbotschaften
der DSAG zu aktuellen SAP-Themen in den jeweiligen Vorstandsbereichen.

Michael Moser

Kostengtiinstiger Einstieg in das Thema Business-Netzwerke durch Anpassung des Lizenzmodells, um eine
breitere Nutzung der meisten SAP-Business-Netzwerk-Ldsungen durch Lieferanten und Kunden zu erreichen.

Ende-zu-Ende-Fiori-Umsetzung mit nativen Fiori-Applikationen.

Systemische und kommerzielle Unterstiitzung von SAP fir die Co-Existenz von SAP ECC und S/4HANA fir eine
zu definierende Ubergangsphase.

Sicherstellung, dass auch die Nachfolgelésungen fiir Produktion und Supply-Chain-Management die gleichen
funktionalen Anforderungen erfiillen, wie die heutigen Lésungen.

Kunden dirfen mit den neuen SAP-Ldsungen und mit den Hybrid-Anséatzen nicht in ein Prozess-Vakuum geschickt
werden - SAP muss das Geschaft unterstiitzen.

Akzeptanz, dass On-Premise in Branchen mit hoher Prozesskomplexitat in Produktion und Supply-Chain-

Management weiterhin eine hohe Relevanz behalt.

Orientierung des On-Premise- und Cloud-Offerings an den Unternehmensbedarfen. Viele der simplifizierten Lésungen
sind unvollstandig. Um die Unternehmensprozesse umfassend abzubilden, braucht es komplexe und kostenintensive
Hybrid-Szenarien aus SAP-On-Premise-, SAP-Cloud- und Drittanbieter-Losungen, welche die Unternehmen belasten.

Hermann-Josef Haag
e Ausreichende Unterstitzung beim Wechsel von SAP HCM auf HCM for S/4HANA.

o Fortfiihrung des Dialogs mit SAP zur Ausgestaltung der souveranen Cloud-Angebote.

A e Transparenz und gemeinsame Einflussnahme mit SAP auf die Firma Delos hinsichtlich der
Umsetzung der Anforderungen des Offentlichen Dienstes.

Branchengerechter Weg in die Cloud: Solange es keine realistische Alternative fir Branchen mit kritischer
Infrastruktur gibt, darf eine Cloud-only- nicht die Cloud-first-Strategie ersetzen.

Starkerer Blick auf die SuccessFactors-Administratoren, um eine sichere Konfiguration und deren
Ubertragung auf die Folgesysteme abzubilden.

Unterstltzung fir Kliniken und Krankenhauser bei der Strategiefindung hinsichtlich der Nachfolgeldsung

fur die Branchenldosung SAP-Patientenmanagement IS-H sowie bei der Transformation zu einer umfassen-
den SAP-Healthcare-Architektur, die das gesamte SAP-Portfolio berticksichtigt und bei der Etablierung eines
Kooperationsmodels mit relevanten Partnern.

Extended Maintenance fiir SAP Patientenmanagement (IS-H) ohne Aufpreis, um den existierenden grofen
zeitlichen Druck nicht noch zusatzlich durch wirtschaftliche Faktoren zu erhohen.

02-23 DSAG-blagsees
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o Beriicksichtigung der Kundenbedurfnisse auf dem Weg zu S/4HANA mit vorgedachten Szenarien,
erprobten Tools und konkretem Business-Nutzen.
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n\\ﬂnﬂ&\\\\u o o Klare, verbindliche Roadmaps, die eine zukiinftige Produktstrategie langfristig abbilden.
Wenn Anwendungen teils On-Premise, teils in der Cloud angeboten werden, muss SAP deutlich
machen, in welche Richtung Funktionalitaten weiterentwickelt werden.

o Eine klare Strategie, die eine reibungslose Integration von Cloud-Ldsungen in bestehende SAP-Landschaften
garantiert. Aber auch sicherstellt, dass die Daten der Cloud-Ldsungen im eigenen Land gehalten werden kénnen.

Thomas Henzler

Ganzheitliche Pricing-Losungen orientiert an den Ende-zu-Ende-Prozessen.

Zugang zu kostenfreien Testsystemen fiir Software-as-a-Service-Losungen wie Ariba, SAP CX etc. ohne
Upfront-Commitment.
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Die Cloud-Umsatzziele dirfen bestehende Vertrage nicht nachteilig beeinflussen.

Auslieferung der Legal Changes/Requirements innerhalb der Standardwartung sowie Cloud-Subskriptionen
entlang der Ende-zu-Ende-Prozesse, ohne zusatzliche Kosten.

Ganzheitliche Bericksichtigung der eingesetzten SAP-Software bei der Preisfindung neu zu erwerbender
SAP-Software — unabhangig von den Lines-of-Business und ohne Bundles, die eigentlich nicht bendtigt werden.

Es muss mdglich sein, schrittweise zu wachsen, auch mit dem Kauf einzelner Produkte, ohne dass unverhaltnismafig
grofle Preisnachteile entstehen.

Cloud-Produkte miissen verlasslich und nachhaltig sein. Strategiewechsel innerhalb des Cloud-Portfolios darf
nicht zu regelmaBigen Migrationskosten auf Nachfolgelosungen fihren.

Business-Technology-Platform-Services missen deutlich glinstiger als Test- und Entwicklungssysteme zur
Verfligung stehen.

Im Hinblick auf Cloud-Enterprise-Agreements fur Pay-as-you-go-Modelle miissen Cloud-Vertrage Lines-of-
Business-ibergreifend funktionieren. Guthaben dirfen nicht verfallen.

On-Premise-Produkte mit aktiver Wartung missen weiterhin dem Wartungsgegenwert entsprechend durch
Entwicklung, Service und Support unterstiitzt werden.

Permanente Listenpreiserhohungen und marktfremde Listenpreise fir Cloud-Produkte sollten ein Ende haben
und missen deutlich nachvollziehbarer werden.

Abschaffung der jahrlichen Preiserhéhungen um 3,3 Prozent fir Cloud-Services bei tUber Laufzeiten fest
geschlossenen Vertragen.

Stichwort: Zukunftssicherheit. Klare Aussagen zur Zukunftsfahigkeit einzelner CX-Lésungen und zur Strategie
hinsichtlich des gesamten CX-Portfolios sowie eine kontinuierliche Kommunikation in Richtung der Kunden zur
Architekturstrategie und deren Weiterentwicklung und zu aktuellen Roadmaps.

Eine einheitliche Datenstruktur und einfache Systemanbindungen der CX-Ldsungen innerhalb der Suite und
in weitere SAP-Systeme, wie z.B. S/4AHANA.

Dedizierte How-to-Unterstitzung bei der Migration zur Sales und Service Cloud V2 und eindeutige Informationen
zu den anfallenden Kosten der Migration sowie hinsichtlich des prozessualen Mehrwerts.

Kontinuierliche Lieferung von Innovationen in der Cloud im Rahmen der Subskription auch fir die Sales
und Service Cloud V1.

Keine jahrliche Preiserhohung fir abgekindigte Losungen, wie z. B. die Marketing Cloud.
Eine umfassende Darstellung der kommenden Funktionalitaten der Branchenldsungen.

Eine Ubersichtlichere Datenbasis im SAP-Customer-Influence-System, um Requests fiur die CX-Losungen
optimaler fordern zu kénnen.




Sebastian Westphal
e Verbindlichkeit fir S/4HANA-Private-Cloud- und On-Premise-Editionen zum Innovationsschutz,
fir die kommerzielle Planbarkeit, die Investitionssicherheit und Services fir Cloud-Produkte.

e Kostensenkungen fir den Business-Technology-Platform (BTP)-Betrieb, die Entwicklung,
Qualitatssicherung und Nutzung der Services ohne produktiven Bezug.

Einfacher Umstieg und Migrationsservices sowie Berlcksichtigung drei- und mehrstufiger Systemlandschaften
und des etablierten Test- und Transportwesens in allen Cloud-Plattformen.

Klare Perspektive fir alle Produkte, die bis 2027 auslaufen sowie tragfahige Migrationsszenarien u. a.
fiir Solution Manager und Process Integration/Process Orchestration (PI/PO).

Nachhaltige Architekturversionen und ganzheitliche Transformationsplanung fir S/AHANA inkl. produkt-
Ubergreifender Betriebs- und Monitoring-Prozesse.

Ein Security-Dashboard als ,All-in“-Ldsung tber alle Produkte hinweg.
Ein einfacher Zugang zu Produktinformationen und . realistische” Preismodelle.

Transparente Beschreibung der SAP-RISE-Services zu Security, Compliance- und Auditsicherheit sowie die
Beseitigung von Liicken in deren Umsetzung.

Aktueller BTP-Best-Practice-Guide mit konkreten Empfehlungen fir regulierte Branchen.

Klare Analytics-Strategie und -Roadmaps auch fir hybride Szenarien sowie freie Nutzung von Non-SAP-
Analytics-Lésungen auf Basis von SAP Datasphere.

Integration von SAP Build in Kernprodukte mit Gbergreifender IT-Governance, sowie in bestehende
Sicherheitskonzepte, bei entsprechender Upgrade- und Release-Fahigkeit.

Sicherstellung, dass keine funktionalen Licken entstehen: Alle Innovationen fir die Public Cloud sind
On-Premise mit identischem Leistungsumfang zur Verfligung zu stellen.

Klare Ubersetzungsstandards von SAP GUI auf SAP Fiori fiir Financials, Controlling, Planung und Analytics,
um die Migration auf S/4AHANA zu unterstitzen.

Zusammenfiihrung der Services und Lésungen zur Erfiillung des gesetzlichen Meldewesens in einem zentralen
technischen und kommerziellen Lésungsangebot mittels einer transparenten, einfachen und vereinheitlichten
Lizenzmetrik sowie zugehdriger Best Practices.

Ganzheitliche Definition von Multiplen Adressen im Business Partner Uber alle Module & Lésungen.

Bereitstellung von Transformations-Services zur Migration auf S/4HANA - zur selektiven Datenmigration und
automatisierten Uberfiihrung von ECC-Stamm- und Bewegungsdaten.

Funktionale Ende-zu-Ende-Integration im Business Network auch auf Seiten der Lieferanten sowie eine
Wartungsverlangerung fir Ariba Network Integration forSAP Business Suite 1.0 bis 2027.

Verbindliche Zusicherung, dass bei Beteiligungen wie SAP Fioneer oder bei strategischen Partnerschaften wie
mit Planon die gesetzlichen und regulatorischen Anforderungen langfristig erfiillt sowie Planungssicherheit und
Investitionsschutz gewahrleistet sind (insbesondere im Hinblick auf Weiterentwicklung, Betrieb und Support),
und dassEntwicklungen im Einklang mit der Entwicklungsplanung von SAP-Ldsungen stehen.

SAP-Roadmaps, die den Verpflichtungen der Anwender gerecht werden. Verbindliche Zusage, dass gesetzliche
Anforderungen im Rahmen der Wartung fir alle SAP-Ldsungen ohne Aufpreis mit ausreichendem zeitlichem
Vorlauf umgesetzt werden.

Klare und verstandliche Beschreibung von Nutzungsrechten sowie Metriken. Méglichkeit zur Contract-Conversion
ohne zusatzliche Lizenzkosten durch Trennung der Vertrage. Keine Doppellizenzierung und Mehrkosten bei der
Ausgliederung an Partner (z. B. Fioneer, Planon).

Umsetzung gesetzlicher Anforderungen ohne Mehrkosten oder Vorbedingungen wie z. B. ein obligatorisches Soft-
ware-Paket (vgl. Lieferkettensorgfaltspflichtengesetz und SAP AribaRisk Management] fir alle Produkte und kinftige
Initiativen (z. B. Green Ledger oder Plastiksteuern) durch die Bereitstellung integrierter Losungen ohne Aufpreis.

Keine zusatzlichen User-abhangigen Lizenzgebiihren fir die Kosten- & Ergebnisplanung fir die Nutzung
der SAP Analytics Cloud (SAC) zur integrativen Planung im Controlling. Migrationsszenarien auf die SAC unter
Anrechnung von Bestandslosungen und ein Lizenzmodell fir Gelegenheitsnutzer:innen.




DSAG-Jahreskongress 2023 61

Christine Grimm

o Ganzheitliche Betrachtung der Unternehmenstransformation im S/4HANA-Okosystem: SAP muss
Kunden bei der Bewaltigung der Komplexitat einer umfassenden Unternehmenswandlung tiber
das S/4HANA-Okosystem hinweg mit Transparenz ihrer Produktlésungen unterstiitzen. Das alleinige
Angebot eines vielfaltigen SAP-Produktportfolios reicht nicht aus, um eine Transformation erfolgreich
zu gestalten und umzusetzen.

Aufbau einer aktiven Rolle der IT: SAP muss IT-Organisationen in ihrer Rolle als ,Business-Enabling-IT"
unterstiitzen. Produktlésungen missen so gestaltet sein, dass diese komplementar einsetzbar sind, um
Innovationspotenziale schneller umzusetzen.

Klare Nachhaltigkeits-Roadmap: Es braucht klare Roadmaps seitens SAP fir das Sustainability-Portfolio,
damit die Nachhaltigkeitskriterien schon in die Transformationsplanung mit einbezogen werden. Die Ldsungen
missen allen DSAG-Unternehmen, unabhangig von Gréf3e oder Branche, zur Verfligung gestellt werden, um
die Nachhaltigkeitskriterien zu erfillen.

Ein Green Ledger fir alle: SAP muss Anwenderunternehmen jeglicher Gréf3e und unabhangig von deren Architektur
(On-Premise, Cloud oder hybrid] ermoglichen, ihre Umweltberichterstattung durch ein Green Ledger abzubilden.

BTP-Enablement: Die Business Technology Platform (BTP) ist entscheidend fiir eine erfolgreiche SAP-Trans-
formation. Das Schulungsportfolio zur BTP muss sich auf die wandelnden Bedirfnisse der Anwenderunternehmen
ausrichten.

Vereinfachung der Signavio-Integration: Unternehmen miissen in die Lage versetzt werden, die Business-
Process-Management- und Workflow-Funktionen schneller und einfacher zu integrieren.

Kinstliche-Intelligenz (KI)-Unterstitzung bei der Transformation: SAP sollte die Unternehmen bei ihrer S/AHANA-
Transformation mit speziellen KI-Services unterstitzen, um diese zlgiger und effizienter umsetzen zu konnen.
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Walter Schinnerer

Sicherstellung, dass alle SAP-Produkte zueinander integrierbar sind und effizient zusammenspielen.

Adaptierung des Customer-Center-of-Expertise-Programms und Erweiterung um organisatorische
Readiness-Checks fiir Bestandskunden zur Unterstiitzung der Transition in die Cloud.

Scharfung der Rollen und Aufgaben der SAP-Partner im Eco-System.

Schaffung notwendiger Rahmenbedingungen zur Nutzung der SAP-Cloud-Produkte fur den offentlichen

Sektor und das Gesundheitswesen (z.B. durch die Mdglichkeit eines regionalen Deployments der Business
Technology Plattform in nationalen Rechenzentren).

Extended Maintenance ohne Aufpreis fir die Branchenldsung SAP Patientenmanagement (IS-H), fir welche
SAP keine Nachfolgeldsung mehr anbietet.

Mehr Transparenz hinsichtlich des von SAP im Healthcare-Sektor praferierten Shell-Conversion-Ansatzes fiir
IS-H, der vorsieht, dass IS-H im stillgelegten ECC-System noch bis zur Implementierung einer Ersatzlosung
Uber die bestehende Datenbank weiter betrieben und tber eine Datenreplikation die Verbindung zum S/4HANA-
System sichergestellt wird.

Lieferung von Referenzprojekten im Gesundheitsbereich fur die Shell-Conversion.

Unterstitzung der Dienstleister beim Know-how-Aufbau hinsichtlich des Conversion-Ansatzes.

Mehr Transparenz hinsichtlich der Auswirkungen des Shell-Conversion-Ansatzes auf die Lizenzmetriken der
Einrichtungen.
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Tipps und Tricks fiir S/4AHANA-Einfiihrungen

Fachbereich als
treibende Kraft

Die neue Business-Suite SAP S/4HANA steht fiir die ERP-Losung der ndachsten Generation.
Basierend auf der In-Memory-Datenbank SAP HANA profitieren Anwenderunternehmen im Hinblick
auf die Digitalisierung von einer hohen Reaktionsgeschwindigkeit und Geschiftsprozessen in
Echtzeit. Soweit die Marketing-Versprechungen. Bevor diese sich erfiillen konnen, muss erst einmal
das Einfiihrungsprojekt, in diesem Fall exemplarisch S/4HANA Finance, gemeistert werden.

ei einem SAP-ERP-Central-Com-

ponent (ECC)-Einflhrungsprojekt

war es sehr zeitaufwendig, zu-

nachst die grundlegenden Struk-
turen in den entsprechenden Systemen aufzu-
bauen. Und nicht selten ging es dabei darum,
das Rad neu zu erfinden. Ein S/AHANA-Projekt
hat einen vollig anderen Ansatz. Dabei wird
das System Uber die Implementierung der
SAP-Best-Practices aufgebaut, was in sehr
kurzer Zeit mit sehr wenig Aufwand maoglich
ist. Dafur steht mit SAP Activate eine neue
Projektmethodik zur Verfigung. Diese basiert
in erster Linie auf der Verwendung von Best
Practices (siehe Glossar Seite 61).

sollte Folgendes beachten:

und Wahrungen.

System zu arbeiten.

informieren.

Anwender:innen, damit zu arbeiten.

Auf einen Blick: Tipps und Tricks
Wer sich mit dem Gedanken tragt, S/4HANA Finance einzufiihren,
o Verschaffen Sie sich Klarheit Gber die Art des Umstiegs und die jeweiligen
Vor- und Nachteile: Brownfield, Greenfield oder Mischformen.
o Verwenden Sie die neuen Organisationsstrukturen im Finanzwesen wie Ledger

o Zeigen Sie Ihren Mitarbeitenden die Chancen auf, mit S/4HANA an einem modernen

¢ Nehmen Sie die Mitarbeitenden im gesamten Projektablauf mit.

e Nutzen Sie die vielfaltigen Mdoglichkeiten, sich ausfihrlich Gber S/AHANA zu

e Verwenden Sie Fiori frithzeitig im Projekt und wecken Sie das Interesse bei den

Martina Spéth, Themengruppen-Expertin Rechnungswesen

Zweiter Schritt:
Workshops

Danach folgen idealerweise direkt die Work-
shops, um herauszufinden, ob und wie weit
die eigenen Unternehmensprozesse zu den
Best-Practice-Prozessen von SAP passen. Das
fihrt in der Regel dazu, dass sich die Projekt-
laufzeiten deutlich verkirzen lassen und die
Ablaufe sich stark in Richtung SAP-Standard
orientieren. Vor dem konkreten Nutzen stehen
aber auch bei einer S/4AHANA-Finance-Ein-
fihrung diverse Herausforderungen, die es
zu meistern gilt.
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Fachbereiche einbinden

Mit S/4HANA wird auch eine komplett neue
Datenstruktur und Datenbank eingefiihrt. Da-
raus ergeben sich fir die Unternehmen in der
Regel viele Méglichkeiten, vor allem im Be-
reich des Reportings. Daflr ist es jedoch not-
wendig, die bestehenden Ablaufe gezielt zu
durchleuchten, zu hinterfragen und gegebe-
nenfalls zu andern. Die entsprechende Exper-
tise liegt in der Regel in den Fachbereichen.
Von hier sollte der Anstof fiir die Ver-
anderungen erfolgen.




Was es wiederum not-

wendig macht, dass die ent-

sprechenden Themen dem Fachbereich

bekannt sind und die damit verbundenen
Auswirkungen klar kommuniziert wurden.

Ist dies der Fall, wird das vermeintliche IT-Pro-
jekt zu einem Unternehmensprojekt, das auf
einer fachlichen Basis entwickelt und umge-
setzt wird und nicht von der IT-Abteilung auf-
gesetzt wurde. Es ist von fundamentaler Be-
deutung, dass der Fachbereich bei einem
S/4HANA-Projekt nicht nur eine grofie Rolle
spielt, sondern dass er es bestimmt, in alle
Themen und Entscheidungen einbezogen ist
und in jeder Phase tatsachlich auch als trei-
bende Kraft fungiert. Dieser Ansatz ist aller-
dings in vielen Unternehmen noch eher die
Ausnahme als die Regel. Daher braucht es

Martina Spath, Themengruppen-Expertin
Rechnungswesen

oftmals viel Uberzeugungskraft, um die alten
und Uberholten Strukturen aufzubrechen.

Grundlegende Entscheidungen

Ist dies erreicht, sind vor der eigentlichen Ein-
fuhrung eines S/4HANA-Systems einige grund-
legende Entscheidungen zu treffen. Dafir ist
es hilfreich, sich vier Fragen zu beantworten:

e Was méchte ich mit einem S/4HANA-
System erreichen?

e Was sind meine Ziele und die damit
verbundenen Anforderungen?

e Wie erreiche ich die gesteckten Ziele?

e Setze ich dabei auf altbewdhrte Methoden
und Ablaufe, oder will ich Prozesse gezielt
abschaffen und andere neu etablieren?

Reporting-Anforderungen
festlegen

S/4HANA bietet besonders im Bereich Repor-
ting neue Moglichkeiten. Daher gilt es hier im
ersten Schritt, die Anforderungen an das Re-
porting im Unternehmen festzulegen und zu
Uberlegen, welche Auswertungsmaoglichkeiten
gefordert und gewilinscht sind und wie sich
diese erreichen lassen.

Change-Management und
Fiori-Apps wichtig

Eine weitere wichtige Rolle spielt das Change-
Management. Die Menschen miissen im Pro-
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{.352

98.773

jekt mitgenommen werden. Wird dieses The-
ma unterschatzt und das neue System von den
Mitarbeitenden nicht angenommen, kann das
sehr teuer werden.

Neben der neuen Struktur von S/AHANA sind
die Fiori-Applikationen sehr wichtig. Mit ihnen
kommen die Innovationen ins Projekt. Wer da-
rauf verzichtet, nimmt sich die Mdglichkeit,
Innovationen zu nutzen. Fur diese Applikatio-
nen gilt: Um sie einzusetzen, sind neue Ober-
flachen notwendig. Diese gehen einher mit
neuen Benutzerrollen und der damit verbun-
denen Schulung der Mitarbeitenden. Es ist
Uberaus empfehlenswert, die neuen Funktio-
nen intensiv zu nutzen und im Projektverlauf
immer wieder zu verwenden. Das ist die beste
Moglichkeit, um die Anwender:innen an den
Einsatz zu gewdhnen. ]

Glossar

SAP Activate

SAP Activate bietet einen transparenten
Prozess mit strukturierten und lsungs-
spezifischen Verfahren. Mit ihm l&sst
sich entscheiden, wie neue, differenzie-
rende Funktionen in der Organisation
eingefiihrt und erweitert werden.

7 sap.com/germany/products/erp/
activate-methodology.html
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upply-Chain-Management (SCMJ-

Software ist von ihrer Architektur

her so konzipiert, dass Unterneh-

men Uber sie miteinander kommu-
nizieren und Planungsdaten, Spezifikations-
dokumente, Bestandsinformationen etc. aus-
tauschen. Klassischerweise laufen SCM-L6-
sungen On-Premise und sprechen im Zwei-
felsfall nicht einmal mit dem Internet. Inzwi-
schen aber werden solche Prozesse zwischen
Unternehmen und ihren Zulieferunternehmen
mehr und mehr in Cloud-Losungen bzw. hy-
bride Landschaften verlagert. Das Risiko, dass
Kriminelle Uber die dabei verwendeten Schnitt-
stellen Angriffe gegen die Supply-Chain star-
ten konnen, steigt dadurch. Wer System A von
Lieferant B knackt, hat schnell auch Zugriff
auf System C vom Kunden D.

Lieferketten werden also anfalliger - und dies,
obgleich sie angesichts der weltweiten Kri-
senlage ohnehin bereits instabil sind. Gegen
die neuen Gefahren im Zuge der Cloudifizie-
rung mussen sie folglich abgesichert wer-
den. Das funktioniert beispielsweise tber die
Hartung von Schnittstellen via Web-Applica-
tion-Firewall.
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Sicherheit in der Lieferkette

Wie sicher sind

Supply-Chains noch?

Im Zuge der Cloudifizierung von Lieferketten haufen sich potenzielle Schwachstellen - das Cyber-
Risiko steigt. Die Griinde dafiir sind vielfaltig, ebenso wie die Moglichkeiten, die Gefahren zu reduzieren.

Michael Moser, DSAG-Fachvorstand Produktion & Supply-Chain-Management

Risiko-Management oft
nur unzureichend definiert

Die neuen, hybriden Prozesse missen dar-
Uber hinaus ausreichend tberwacht und ge-
managed werden. In vielen Unternehmen
aber ist das Risiko-Management innerhalb
der Supply-Chain nur unzureichend definiert.

Arbeitskreis
Security & Vulnerability
Management

Der Arbeitskreis Security & Vulnera-
bility Management mit seinen Uber
2.100 Mitgliedspersonen be-
schaftigt sich generell mit Frage-
stellungen der technischen und
organisatorischen Sicherheit,
vermehrt jedoch auch mit den neuen
Herausforderungen durch
die Digitalisierung und loT.

[ dsagnet.de/go/security

Gibt es jemanden, der dafir zustandig ist,
dass alle Lieferanten ISO 27001-zertifiziert
sind? Der festlegt, dass nur mit solchen Lie-
feranten Geschéfte gemacht werden, die eben
dieses Sicherheitsniveau nachweisen kénnen?
Wer ist beim Zulieferer, Zwischenhandler oder
Kund:innen daflr verantwortlich, dass tber die
reine Zertifizierung hinaus jemand deren Ein-
haltung tUberwacht und entsprechende interne
Prozesse aufsetzt (Internal Control System)?

Das Grundproblem bei der Verletzbarkeit von
Supply-Chains ist ihnen inharent - es ist
eben gerade die Vernetzung zwischen ver-
schiedenen IT-Systemen, Uber die ein perma-
nenter Datenaustausch stattfindet. Wird dann
nur ein Glied der Kette angegriffen, ist der
Weg fiir Cyber-Kriminelle auf die Systeme
des Partners nicht weit - eine Gefahr, die mit
der Verlagerung in hybride Landschaften
noch zugenommen hat.

Okosystem in
Sicherheitsstrategie einbeziehen

Deshalb kann es nicht damit getan sein, sich
nur um den Schutz der eigenen IT-Infrastruk-



tur zu kimmern. Vielmehr missen Unter-
nehmen auch ihre Umwelt - d. h. die Partner
innerhalb der Supply-Chain - in ihre Security-
Strategie einbeziehen. Zum Beispiel in der
Art und Weise, dass man die verkaufenden
Unternehmen zu bestimmten Maf3nahmen
verpflichtet: Audits, ISO-Zertifizierungen, Ein-
fordern von Sicherheitszertifizierungen oder
die Einhaltung dezidierter Vertragsvereinba-
rungen. Allerdings werden solche Mafinah-
men bislang nur selten umgesetzt - bis es zu
einem Zwischenfall kommt.

Je intensiver man in der Cloud oder hybrid
unterwegs ist, umso mehr ist man darauf
angewiesen, dass der Hosting-Partner, der
die Cloud-Losung zur Verfigung stellt, das
Thema Sicherheit im Blickfeld hat. Dies wird
bei jedem professionellen Dienstleister na-
turlich der Fall sein. Nur muss man genau
klaren, wer fur welchen Part zusténdig ist
und wer im Falle eines Angriffs haftet.

Beim Hosting ist
Differenzierung gefragt

Keinesfalls ist es so, dass Verantwortung fiir
Software und Betrieb allein beim Cloud-Pro-
vider liegen. Es kommt vielmehr auf die Aus-
gestaltung der Service-Level-Agreements
(SLA) an. Wenn es hart auf hart kommt, sind in
der Regel CIO/CISO bzw. letzten Endes der/die
CEQ des Kundenunternehmens haftbar. Vor
allem muss man sich dariber im Klaren sein:
Der Hoster sichert zwar seine Infrastruktur,
aber nicht die Software, die darauf lauft. Es
macht also einen Unterschied, was man unter

.cloudbasiert” im Einzelnen versteht: ,Infra-
structure-as-a-Service” (laaS), .Platform-as-
a-Service” (PaaS) oder ,Software-as-a-Ser-
vice" (SaaS)?

In der Private Cloud findet sich oft ein Mix aus
[aaS mit bestimmten Managed Services on-
top. In puncto Sicherheit und Haftung gilt es
deshalb auseinanderzuhalten: Der Hoster ver-
antwortet Infrastruktur und operatives System,
die Software-Anwendungen hingegen wird er
nicht anfassen und darin Einstellungen vor-
nehmen, denn dies wirde einen expliziten Ein-
griff in die Geschéftsprozesse der Kunden-
unternehmen bedeuten. Es kann dementspre-
chend von Vorteil sein, SCM-Ldsungen - von
SAP oder anderen Herstellern - an einen
Cloud-Provider auszulagern. Die Sicherheits-
lage betreffend, muss dafiir aber vorab detail-
liert geregelt werden, wer fur welche Kom-
ponenten zustandig und verantwortlich ist.

Hybride Szenarien als Ausweg

Bei Distributed-Denial-of-Service (DDoS]-At-
tacken auf die Cloud-Software ist man fein
raus — was bleibt, ist der geschaftliche Scha-
den. Diesen ersetzt dem Unternehmen auch
der Cloud-Provider nicht. Was ist zudem bei
einem Angriff auf den Internet-Anschluss oder
die Standleitung, die im eigenen Verantwor-
tungsbereich liegen?

Hier konnte ein hybrides Szenario ein Aus-
weg sein, bei dem die eigene Produktion und
Supply-Chain in Teilen autark funktionieren.
Beispiel Manufacturing-Cloud: Die fir den
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,2Je intensiver man in der

Cloud oder hybrid unter-

wegs ist, umso mehr ist

man darauf angewiesen,

dass der Hosting-Partner,
der die Cloud-Ldsung
zur Verfiigung stellt,
das Thema Sicherheit

im Blickfeld hat.”

Michael Moser, DSAG-Fachvorstand
Produktion & Supply-Chain-Management

Produktionsprozess erforderlichen Funktio-
nen laufen On-Premise, alle weiteren Szena-
rien (fir Prognosen, Analysen etc.), die nicht
dem laufenden Betrieb, sondern eher der
Weiterentwicklung und Optimierung dienen,
werden aus der Cloud bezogen. Dann kann
die Produktion auch bei DDoS-Angriffen, oder
wenn die Cloud-Software ausfallt, ungehin-
dert weiterlaufen. ]
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Neuer Tax Audit Assistant Service fiir Concur Expense

Von der Steuerpflicht

zur Kiir

Eigentlich heiBt es ja, ,wenn einer eine Reise tut, so kann er/sie was erzdhlen“. Wenn es nach der deutschen
Abgabenordnung geht, muss er oder sie jedoch auch Wirtschaftspriifer:innen und Steuerbehorden davon erzdhlen
und seine Geschéftsreisedaten zur Verfiigung stellen. Damit diese kiinftig aus SAP Concur heraus aufgelistet,
extrahiert und im standardisierten Dateiformat verfiighar gemacht werden kénnen, haben DSAG und SAP
gemeinsam einen neuen Service fiir Concur Expense erarbeitet: den Tax Audit Assistant. Was es damit auf sich
hat, erlautern die Sprecher der Arbeitsgruppe Datenzugriff (GoBD/GDPdU) und der Arbeitsgruppe Concur.

Vor welchen Herausforderungen stehen
Unternehmen, die SAP Concur im Einsatz
haben, bei der steuerlichen Auienpriifung?

Rolf Andres: Als SAP die Lésung Concur zu-
gekauft hat, wurde schnell deutlich, dass
die urspriinglich in den USA entwickelte An-
wendung den Erfordernissen des deutschen
Rechts nicht entsprach - vor allem des Han-
dels- und Steuerrechts. Besonders deutlich
wurde das beim Datenzugriffsrecht der deut-
schen Finanzbehorden. Konkret: Die Zugriffs-

5
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Das Gespréch fiihrte Julia Theis, blaupause-Redaktion

arten Z1/Z2, also der direkte Zugriff auf die
Daten der Cloud-L&sung, und Z3, die Datentra-
geriiberlassung in einem definierten Format,
waren anfangs nur rudimentar vorhanden.
Wenn SAP Concur fiir mehrere legale Einhei-
ten auf einem System verwendet wurde, war
eine Abgrenzung im Rahmen des Datenzu-
griffs auf den zu priifenden Steuerpflichtigen
gemafl der Prifungsanordnung unmaglich.

Siegfried Krause: Der Zugriff auf das System
Uber eine:n dedizierte:n User:in war von An-

fang an mdglich. Nicht mdglich war ein dedi-
zierter Zugriff ausschliefilich auf die Daten,
die im Rahmen der Betriebsprifung bereit-
gestellt werden missen.

Wie sah die Zusammenarbeit mit SAP bei
diesem Dienst fiir Concur Expense aus?

Henning Burlein: Im ersten Schritt hat SAP
Concur diesen Service exklusiv fir einen be-
grenzten Kundenstamm entwickelt. Doch die
Arbeitsgruppe Datenzugriff hat darauf be-
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v.L.n.r.: Rolf Andres und Henning Burlein, Sprecher der Arbeitsgruppe Datenzugriff (GoBD/GDPdAU), sowie

Siegfried Krause und Sven Externbrink, Sprecher der Arbeitsgruppe Concur

standen, dass es eine fur die Allgemeinheit
verfigbare Losung braucht, die den genann-
ten Anforderungen geniigen muss. Im Juni
2021 wurden diese Anforderungen dann im
Rahmen unseres Arbeitsgruppentreffens SAP
gegeniber adressiert. Schon damals war je-
doch klar, dass dieser Service in der vor-
handenen Form ausschlief3lich von dieser
kleinen Kundengruppe eingesetzt werden
konnte. Unsere Arbeitsgruppe begann des-
halb, gemeinsam mit dem SAP-Projekt-Team
an einem neuen und generischen Konzept zu
arbeiten. Letztlich hat es sich Uber zwei Jah-
re hingezogen, bis ein Prototyp der Version
2.0 erstmalig im November 2021 von unserer
Arbeitsgruppe getestet werden konnte.

Wie fiel das Feedback der Concur-Kunden
zu diesem duBerst relevanten Thema aus?

Sven Externbrink: In der Arbeitsgruppe
Concur wurde das Thema insbesondere bei
Neukunden angesprochen. Denn: Oft wurde
erst nach der Lizenzierung bemerkt, dass
es diese ,Llcke" in der Lésung gibt. Die
Anwender:innen waren sehr erstaunt. Posi-
tiv ist vor diesem Hintergrund, dass es aus-
reichend Zeit fir einige Kundenunternehmen
gab, diese Liicke zu schlieflen - umso wich-
tiger war der Austausch zwischen den ver-
schiedenen DSAG-Arbeitsgruppen.

Wie beurteilen Sie die Zusammenarbeit?

Burlein: Nach einem sehr schleppenden
Beginn hat sich mit einer der letzten Um-
strukturierungen innerhalb von SAP und der
Verfligbarkeit der Business Technology Plat-
form (BTP) sowie den entsprechenden Ent-

wicklungskapazitaten Vieles zum Guten ver-
andert. Anfangs wurden die Entwicklungen
noch in den USA verantwortet, und damit fehl-
te teilweise das Verstandnis fiir die deutschen
Anforderungen. Erkennbar war das z.B. daran,
dass im Rahmen der Datentrageriberlas-
sung (Z3) nicht das beim Enterprise-Resour-
ce-Planning (ERP)-System von SAP einge-
setzte SAP/AIS-Format zur Verfligung stand,
sondern nur das in den USA gangige CSV-
Format. Erst als Ressourcen in Europa bereit-
gestellt wurden, hat uns das gemeinsam einen
grofen Schritt vorangebracht.

Krause: Im Rahmen der Entwicklung der
BTP wurde das Thema auch in der Arbeits-
gruppe Concur diskutiert. Wir haben einen
eintdgigen Workshop dazu gemeinsam mit

der Arbeitsgruppe Datenzugriff durchgefihrt,
%
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der auf grofles Interesse gestof3en ist. Ins-
gesamt konnten wir an SAP viele wichtige
Anforderungen bezogen auf den Concur Tax
Audit Assistant weitergeben.

Wie machen Unternehmen, die SAP Concur
derzeit ohne diesen neuen Service einset-
zen, die Geschaftsreisedaten verfiighar?

Andres: Diese Unternehmen konnen nur die
vorhandenen Bordmittel nutzen. Dazu gehdrt
zwar die Moglichkeit eines reinen Lesezu-
griffs (Z1/Z22), allerdings ist je nach Daten-
struktur teilweise keine Beschrankung auf
eine rechtliche Einheit moglich. Es kann z.B.
auch keine zeitliche Eingrenzung vorgenom-
men werden. Das bedeutet: Fiir User:innen
sind immer alle Jahre bzw. Perioden sicht-
bar. Des Weiteren ist die Einschrankung auf
den Auflenprifungszeitraum gemal Anord-
nung technisch nicht vorgesehen. Insoweit
kann das Risiko bestehen, dass Daten zur
Verfigung gestellt werden, die nicht Bestand-
teil der aktuellen AuBBenprifung sind. Damit
kann vom Steuerpflichtigen auch kein Ver-
wertungsverbot gegeniiber den Finanzver-
waltungen geltend gemacht werden.

Welchen Funktionsumfang soll der Tax Au-
dit Assistant Service fiir Concur Expense
den Anwenderunternehmen bieten?

Arbeitsgruppe
Datenzugriff
(GoBD/GDPdU)

Die Arbeitsgruppe bietet eine Orien-
tierungshilfe fir die Abgrenzung
der Daten, Datensatze, elektroni-
schen Dokumente und sonstigen
elektronischen Unterlagen, die fir
die Besteuerung von Bedeutung
sind. Dem einzelnen Steuerpflichtigen
obliegt es, diesen Umfang nach seinen
unternehmensindividuellen
Besonderheiten zu verandern,
um die Branchen- und Unternehmens-
spezifika seines Unternehmens zu

berlicksichtigen.

@ dsagnet.de/go/ag-
datenzugriff-gobdgdpdu
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Andres: Zunachst muss dieser Service den
Anforderungen der Grundsatze zur ordnungs-
mafigen Fihrung und Aufbewahrung von
Bichern, Aufzeichnungen und Unterlagen
in elektronischer Form (GoBD) entsprechen.
Davon muss unabhangig sein, welche Zu-
griffsart die AuBBenprufer tatsachlich im Ein-
zelfall nutzen. Dieser Service muss den Da-
tenzugriff vollumfanglich zur Verfligung stel-
len. Das betrifft insbesondere die schon ge-
nannten Punkte: Zugriffsbeschrankung auf
eine legale Einheit, Zugriffsbeschrankung auf
den in der Prifungsanordnung genannten
Zeitraum und Bereitstellung der Daten im
SAP-Audit-Format. Dariber hinaus ist aus
Anwendersicht hilfreich, wenn die Zugriffe
einfach zu administrieren sind. Gleichzeitig
fordern die Finanzverwaltungen eine aussage-
kraftige und historisch nachvollziehbare Ver-
fahrensdokumentation. Hier ist SAP gefordert,
neben der verfigbaren Dokumentation auch
fur die der Historie zu sorgen.

Externbrink: Der Zugriff fir Behorden sollte
einfach und ohne umfangreiches Administ-
rationswissen mdoglich sein. So lautete das
Feedback zu verschiedenen Themen rund um
die Concur-Losung. Konkret heifit das, dass
die Daten auf Knopfdruck bereitgestellt wer-
den und eine intuitive Benutzendenverwaltung
in diesem Service vorhanden sein sollte. Jeg-
licher Missbrauch sollte ausgeschlossen
werden konnen. Uber den rechtlich notwen-
digen Funktionsumfang hinaus ist uns wich-
tig, dass Kundenunternehmen diese Funktio-
nalitaten den Finanzbehdorden einfach und
unkompliziert zur Verfligung stellen kénnen.

Was miissen Unternehmen tun, um den
Service einsetzen zu konnen?

Andres: Nach derzeitigem Wissensstand ist
der Tax Audit Assistant Service eine weitere
Anwendungskomponente fir Concur Expense,
die erworben werden muss und Lizenzgebiih-
ren kosten soll. Als DSAG fordern wir, dass

das Lizenzmodell auch bericksichtigt, dass
es sich um die Umsetzung legaler Anforde-
rungen handelt. Dieser sollte in Deutschland
eingesetzte Software grundsatzlich genligen.

Der Concur Tax Audit Assistant wird auf
der Business Technology Platform zur Ver-
fiigung gestellt. Wie beurteilen Sie das?

Krause: Grundsatzlich sollten die Anforde-
rungen der Finanzbehorden unabhangig von
der technischen Plattform umgesetzt wer-
den. Unsere Mitglieder in der Arbeitsgruppe
erwarten generell bei einem Software-as-a-
Service-Produkt, dass es nicht notwendig ist,
die technischen Komponenten zu verstehen
oder sich tief in die Losung einzuarbeiten.
Der Service sollte einfach zur Verfiigung ge-
stellt werden, ohne dass dafiir Produktkennt-
nisse oder technisch bzw. fachlich etwas
getan werden muss. Seitens SAP heifit es,
dass die BTP nur das technische Vehikel fur
diesen Service ist. Entsprechend soll auch
kein eigenes BTP-Konto bendtigt werden.
Aus Anwendersicht ist das begriflenswert.

Welche offenen Punkte gibt es aus Sicht
der DSAG-Anwenderunternehmen noch?

Burlein: Diese werden sich aus den anste-
henden steuerlichen AuBenpriifungen bei den
Unternehmen in der nachsten Zeit ergeben -
also, sobald erste Erfahrungswerte vorlie-
gen. Die DSAG-Arbeitsgruppe Datenzugriff
(GoBD/GDPdU] spricht regelmaBig mit den
Expert:innengruppen beim Bundeszentralamt
fur Steuern (BZSt). Im Rahmen eines dieser
geplanten Gesprache werden sicherlich auch
weitere Anforderungen an die Weiterentwick-
lung des Tax Audit Assistant Service bekannt.

Externbrink: Der Betrieb und die damit ver-
bundenen zusatzlichen Kosten sind ein zen-
trales Thema in der Arbeitsgruppe Concur.
Kundenunternehmen erwarten, dass recht-
liche Anforderungen wie z.B. Tagespauscha-
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len oder der Zugriff der Finanzbehdrden auf
eine bereits lizenzierte und am Markt etab-
lierte Losung innerhalb der vorhandenen
Software-Komponente erfolgt.

Was fordern Sie als DSAG-Vertreter:innen
hinsichtlich der Weiterentwicklung des
Concur Tax Audit Assistants?

Andres: Die steuerlichen Anforderungen ent-
wickeln sich mit der Zeit weiter. Daher ist es
wilnschenswert, dass SAP diesen Service in

Abstimmung mit den entsprechenden DSAG-
Gremien zeitnah weiterentwickelt.

Krause: Aus unserer Sicht besteht nur eine
wesentliche Anforderung - die erforderlichen
Zugriffe der Finanzbehdrden missen den
Unternehmen einfach und kostengiinstig zur
Verfligung gestellt werden, ohne dass sich
die Mitarbeitenden erst einarbeiten miissen.

Vielen Dank an alle Beteiligten fiir das in-
teressante und informative Gespriach! m
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Arbeitsgruppe Concur

Business-Travel-Management
ist ein komplexes Aufgabenfeld. Die
Vielfalt der Aufgaben und Fragestellun-
gen wird oft unterschatzt. Bei vielen
Kunden mit internationalen Aktivitaten
besteht Handlungsbedarf fir die
Vereinheitlichung der Systeme
zur Reisebuchung und Reisekosten-
abrechnung. In der Arbeitsgruppe
tauschen sich Mitglieder rund um
den Geschiftsreiseprozess

und funktionale Themen sowie
Losungsmoglichkeiten mit
Concur aus. Vor allem die Besonder-
heiten des deutschen und européischen
Marktes und daraus resultierende
Anforderungen werden mit dem

Anbieter erortert und umgesetzt.

[ dsagnet.de/go/ag-concur

Output-Management fiir SAP: Mehr Transparenz, Eftizienz

und Fehlerminimierung bei der Dokumentenverarbeitung

Obwohl SAP so umfangreich und multifunktional ist, gibt es trotzdem ,blinde Flecken®* — Stellen, fiir die es keine
SAP—Standardlésung gibt. Insbesondere in Prozessen, die Dokumente beinhalten, ist dies sehr hiiufig der Fall.

Zentrales Output-Management fiir SAP

Viele Unternehmen haben ihr SAP-System
in cine komplexe Landschaft von Ausgabe-
geriten eingebunden — bestchend aus Ar-
beitsplatzdruckern, Multifunktionsgeriten
oder Label-Druckern, die dazu noch an ver-
schiedenen Standorten oder sogar im Home-
office betrieben werden. Hinzu kommen di-
gitale Verteilverfahren per E-Mail oder Web-
Portale. In solchen Umgebungen sind Aus-
gabefehler, verlorene Druckjobs und poten-
zielle Sicherheitsliicken vorprogrammiert.
Hier setzt das zentrale Output-Management-
System PLOSSYS von SEAL Systems an.

Mit PLOSSYS koénnen Administrator:innen
mit nur wenigen Mausklicks ganze Gerite-

landschaften einbinden und den SAP-An-
wender:innen zur Verﬁjgung stellen. Dartiber
hinaus steht ihnen ein komfortables Steue-
rungs- und Nachverfolgungssystem zur Ver-
figung. Standardmiiflige Sicherheitsmecha-
nismen und Add-ons wie Secure Pull Prin-
ting stellen auflerdem sicher, dass alle Doku-
mente von der Anwendung bis zur Empfinge-
rin bzw. bis zum Empfinger geschiitzt sind.

Vollstindige SAP-Unterlagen mit

nur einem Klick

Bereits innerhalb des SAP-Systems kann es
fiir Anwender:innen herausfordernd sein,
zusammengehorige Dokumente zu einem
Geschiftsprozess zu finden. Auch hier unter-
stiiczt SEAL Systems mit einer Losung, die

automatisch alle Unterlagen ermittele, die
z.B. zu einem Fertigungs—, Instzmdha]tungs—7
oder Einkaufsprozess gehdren. Das anschlie-
fende /\uFbringen von Meta-Informationen
und schliefflich die Reihenfolge-richtige Aus-
gabe oder digitale Distribution tibernimmt
dann erneut PLOSSYS.

Da SEAL Systems seinen Kunden so viele
Prozesse wie mdglich vereinfache, sind die
Losungen auch als SaaS-Dienst aus der Cloud
Vcrﬁigbar, ohne dabei auf héchste IT-Sicher-

heit und Datenschutz zu verzichten.
Weitere Informationen unter:
WWW.SCalSyStCmS.dC

DSAG-blaupause 02-23
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Reisekostenabrechnungen in Concur

Wohin mit den Reisen
in der Corona-Zeit?

Als im Januar 2020 die erste Corona-Infektion auierhalb Chinas entdeckt wurde, war noch nicht abzusehen,
dass das Virus den Globus noch Jahre in Atem halten wiirde. Mit der Pandemie haben weltweit fast

alle Unternehmen ihren Beschiftigten vermeidbare Dienstreisen gestrichen. Aus Finanzleitersicht eigentlich
ein Grund zur Freude - sind doch Geschaftsreisen neben Lohnen und Gehaltern oft ein groBer Kostenblock in
Unternehmen. Doch wer seine Reisekostenabrechnungen mittels der Cloud-Losung Concur abwickelt, musste
trotz ausgefallener Dienstreisen und dadurch geringerer Gesamtausgaben weiterhin fiir die Minder-Nutzung
von SAP Concur tief in die Tasche greifen. Der Grund: das Bezahlmodell des Software-Unternehmens.

Sven Externbrink, Arbeitsgruppensprecher Concur

ach eigenen Angaben wickelt
Concur jahrlich rund 270 Millio-
nen Transaktionen von etwa 60
Millionen End-User:innen mit
einem Abrechnungsvolumen von mehr als 130
Milliarden US-Dollar fir mehr als 48.000 Kun-
denunternehmen in ber 150 Ldndern ab.!
3 ! Mit dem Kauf von Concur im Jahr 2014 woll-
ssues - | te sich SAP im Cloud-Umfeld weiter etablie-
" ren. Was die Reisekostenabrechnung mit der
Cloud-L&sung anbelangt, stof3t vor allem das
Bezahlmodell bei den Anwenderunternehmen
auf Kritik. Der Grund: Kund:innen zahlen nicht
flr die tatsachlich anfallenden Reisekosten-
abrechnungen, sondern fir ein auf einer Schat-
zung im Vorfeld basierendes Kontingent.

Pay-as-you-use versus
Pay-as-you-commit

1 . \ Am besten lasst sich das Bezahlmodell mit
’ H-—- o . f : : _ einer Analogie zur klassischen Stromrech-
¥ WY . - ) & _j 2\ 5 ; nung erklaren. Dem Stromanbieter teilen
Kund:innen zu Vertragsbeginn mit, wie viel
Strom sie schatzungsweise im kommenden
Jahr verbrauchen - z.B. 3.000 Kilowattstun-
den. Auf dieser Basis wird der monatliche Ab-
schlag berechnet und am Ende des Jahres
steht die Abrechnung. Wenn weniger als die
3.000 Kilowattstunden verbraucht werden, er-
halt das Kundenunternehmen Geld zuriick.
Wird mehr verbraucht, muss es nachzahlen,
und der Abschlag fir das neue Jahr wird an-
gepasst. Im Klartext: Bezahlung nach tat-
sachlichem Verbrauch (Pay-as-you-use).

Twww.concur.de/ueber-concur/concur-weltweit
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Arbeitsgruppe Concur

Business-Travel-Management
ist ein komplexes Aufgabenfeld inner-
halb von Unternehmen. Die Vielfalt
der Aufgaben und Fragestellungen
wird oft unterschatzt. Bei vielen
Kund:innen mit internationalen
Aktivitaten besteht Handlungsbedarf
fir die Vereinheitlichung der
Systeme zur Reisebuchung
und Reisekostenabrechnung. In
der Arbeitsgruppe tauschen sich rund
600 DSAG-Mitgliedspersonen
rund um den Geschéftsreiseprozess
und funktionale Themen sowie
Losungsmaoglichkeiten mit
Concur aus. Insbesondere die Be-
sonderheiten des deutschen und
europaischen Marktes und daraus
resultierende Anforderungen sollen
mit dem Anbieter erortert und um-

gesetzt werden.

[ dsagnet.de/go/ag-concur

Bei Concur gestaltet sich das Ganze etwas
komplizierter, wie das nachfolgende Rechen-
beispiel belegt. Hier sei darauf hingewiesen,
dass es sich bei den gezeigten Preisen aus-
schlielich um fiktive Zahlen handelt, die zur
einfachen Erklarung des Preismodells die-
nen und nichts mit der tatsachlichen Beprei-
sung bei Concur zu tun haben. Das Kunden-
unternehmen muss angeben, mit wie vielen
Reisekostenabrechnungen es in der nachs-
ten Abrechnungsperiode (Jahr, Quartal oder
Monat] rechnet. Das sind dann sogenannte
Claims. Je Claim wird ein bestimmter Preis
aufgerufen. Gibt es z.B. an, dass es 20.000
Claims im nachsten Jahr verbrauchen wird,
ruft Concur beispielsweise pro Claim einen
Preis von 10 Euro auf, und damit fallen jahr-
lich 200.000 Euro an. Diese 200.000 Euro sind
auch zu entrichten, wenn weniger Claims
beansprucht werden.

Breite Preisspannen moglich

Werden z.B. nur 10.000 Claims genutzt, be-
tragt der Stlckpreis in dieser fiktiven Bei-
spielrechnung dementsprechend 20 Euro.
Werden mehr Claims verbraucht, fallt ab
20.001 Claims der so genannte Incremental

Fee an. In diesem Rechenbeispiel lage er bei
12 Euro, wodurch bei z.B. 30.000 bean-
spruchten Claims ein jahrlicher Gesamt-
preis von 320.000 Euro und damit ein Stiick-
preis von 10,67 Euro anfiele. Dementspre-
chend breit kann die Preisspanne fir den tat-
sachlich anfallenden Preis pro Claim sein
(siehe Diagramm).

Das hier zugrunde liegende Preismodell lasst
sich mit Pay-as-you-commit beschreiben. Im
Prinzip muss das Kundenunternehmen in
diesem Fall fur die gesamte Vertragslauf-
zeit, die in der Regel zwischen zwei und drei
Jahren liegt, festlegen, wie viele Reisekosten-
abrechnung es pro Jahr machen wird. Aus
DSAG-Sicht ist der verhandelte Preis pro Claim
daher ein rein theoretischer. Denn er wird
lediglich anfallen, wenn es genau das festge-
legte Volumen erreicht. Liegt es darlber oder
darunter, wird es entsprechend teurer.

Klausel zu
sinkenden Volumina

Da durch die Corona-Krise die meisten Dienst-
reisen ausgefallen sind, hat sich auch das
bendtigte Volumen fir Reisekostenabrech-
nungen bei vielen Unternehmen stark ver-
ringert. Wer zu dieser Zeit nicht gerade in
Vertragsverhandlungen mit Concur steckte
und dementsprechend gleich mit einem ge-
ringeren Claim-Volumen kalkulieren konnte,
musste sich auf das Entgegenkommen des
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Software-Hauses verlassen. Es sei denn, man
hatte eine spezielle Klausel zu sinkenden Vo-
lumina im Vertrag. Denn: Konkret ldsst sich
eine Klausel in den Vertrag aufnehmen, die
Neuverhandlungen ermdoglicht, wenn das Rei-
sekostenabrechnungsvolumen in zwei aufei-
nanderfolgenden Abrechnungsperioden um
einen bestimmten Prozentsatz einbricht.

Riickblick statt Vorschau

Aus Sicht der DSAG misste das Concur-Be-
zahlmodell Uberarbeitet werden. Es ist un-
bestritten, dass auch bei geringerer Nutzung
fur die Bereitstellung der Software-Ldsung
Fixkosten anfallen, die von den Kundenunter-
nehmen getragen werden mussen. Im Inter-
esse der Anwenderunternehmen ware jedoch
eine Orientierung an dem zu Anfang geschil-
derten ,Pay-as-you-use”-Modell wiinschens-
wert. So wirde das Kundenunternehmen fest-
legen, wie viele Claims es im kommenden Jahr
vermutlich bendtigen wird, und dafir einen
Stickpreis pro Claim und einen Abschlags-
preis erhalten. Nach Ablauf der zwolf Monate

%
Tatsachlicher Preis pro Claim
45€ —
SAP Concur Preis pro einzelnem Claim | 10€
35e (Stlckpreis)
Vertraglich geregeltes Claim-Volumen | 20.000
356 — (pro Jahr]
Zusatzliche Gebihr pro Claim 12€
30€ [~ (incremental price)
ey Jahrlich anfallende Gesamtkosten 200.000€
20€ [~
15€ [~
10€ ' '
5.000 10.000 15.000 20.000 25.000 30.000 35.000 40.000
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wilrde geprift, was tatsachlich verbraucht
wurde. Wenn weniger verbraucht wurde, an-
dert sich der Stiuckpreis fur den aktuellen
Abrechnungszeitraum. Dieser ist dann zwar
hoher, doch im Endeffekt ware die absolute,
zu zahlende Summe in den meisten Fallen
vermutlich niedriger als beim derzeitigen Ver-
tragsmodell. Wenn mehr verbraucht wurde,
misste nachgezahlt werden. Allerdings wiir-
de dadurch auch der Preis fir den einzelnen
Claim gunstiger. In diesem aus Anwendersicht
idealen Concur-Preismodell ware der Stiick-
preis somit abhangig von den tatsachlich er-
brachten Volumina. Statt in die Zukunft wirde
fur die Berechnungsgrundlage in die Vergan-
genheit geschaut werden.

Tipps fiir die
Vertragsverhandlungen

Doch das entspricht wie beschrieben nicht
dem derzeitigen Bezahlmodell. Somit stellt
sich die berechtigte Frage: Was sollten Un-
ternehmen bei Vertragsverhandlungen mit
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Concur unbedingt beachten? Die DSAG-Ar-
beitsgruppe Concur hat dazu vier wesentliche

Tipps zusammengestellt:

e Unternehmen, die Concur einflihren
wollen, sollten hart mit dem Software-
Hersteller verhandeln.

e Unternehmen, die mit Concur einen
Vertrag haben, sollten nachverhandeln.

e Unternehmen sollten die zuvor beschrie-
bene Klausel bei Minderinanspruch-
nahme der Volumina in ihren Vertrag
aufnehmen lassen.

e Unternehmen sollten sich die Preise fiir
verschiedene Grundvolumina berechnen
lassen und dann das Volumen mit dem
geringsten Risiko wahlen. Dabei hilft das
Erstellen einer Tabelle und eines Dia-
gramms, wie wir es im Beispiel gezeigt
haben. Denn im Endeffekt geht es immer
darum, das finanzielle Risiko bei einem
Minderverbrauch so gering wie mdglich
zu halten, da der Preisanstieg bei Mehr-
verbrauch deutlich moderater ausfallt.
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Bildnachweis

Sven Externbrink,

Arbeitsgruppensprecher Concur

Wem diese praktischen Tipps noch nicht aus-
reichen, der sollte den direkten Austausch mit
weiteren Unternehmen suchen, die Concur
im Einsatz haben oder demnachst einflihren
wollen. Innerhalb der DSAG ist das in der Ar-
beitsgruppe Concur im Arbeitskreis Personal-
wesen (HCM) méglich. [
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