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Digitale Transformationen nehmen Zeit in Anspruch, sind aber notwendig, damit Unternehmen ihre IT-Infrastruktur neugestalten kdnnen.

Auf die nachste IT-Generation umsteigen

Mit individueller Transformation sicher und schnell in die Zukunft

Laut einer Befragung der Top-100-
Unternehmen der Fleisch- und
Waurstindustrie fiir das aktuelle
Branchenecho herrscht Aufbruch-
stimmung: Viele Marktteilnehmer
stecken angesichts zahlreicher
Verinderungen in der Branche und
sich wandelnder Kundenbediirf-
nisse mitten in der Transformation.
Als grofite Herausforderungen
werden dabei Personalmangel und
der Wettbewerb beziehungsweise
die Uberkapazitit am Markt be-
trachtet.

Von Christian Hager J

och auch Themen wie die

Umsetzung von Nachhaltig-
keitsmafdnahmen oder die Digitali-
sierung gehoren zu dringenden
Branchenthemen. Denn obwohl
moderne IT-Systeme und Cloud-
Computing schon seit einigen
Jahren dynamische und komplexe
Anforderungen sowie intelligente
Automatisierungen fiir alle Arten
von Geschiftsprozessen erfiillen,
gibt es weiterhin oft Vorbehalte
gegentiber Cloud-Services, speziell
im ERP-Umlfeld. Zu viel Abhingig-
keit, zu wenig Flexibilitit und
Sicherheitsbedenken werden dabei
am hiufigsten erwihnt.

Andere Unternehmen arbeiten

hingegen noch mit IT-Eigen-

entwicklungen, die {iber die Jahre
gewachsen sind und immer stir-
ker technologisch an ihre Grenzen
kommen — oder mit Losungen,
deren Support vom Anbieter nach
und nach eingestellt wird. Fiir das
bisherige Kernprodukt der SAP,
das On-Premise-System SAP ERP
Central Component (SAP ECC),
lduft der Wartungszyklus zum
Beispiel schon 2027 aus. Drei
Jahre fiir die Umstellung auf ein
modernes IT-System mégen zwar
nach geniigend Zeit klingen,
allerdings geht diese oft mit He-
rausforderungen wie einem Man-
gel an internen Kenntnissen,
wenigen externen Experten sowie
Unsicherheiten beziiglich des
Aufwands und der Umsetzungs-
dauer einher. Nun stehen viele
Anwender und Bestandskunden
unter Druck, rechtzeitig auf die
nichste Generation umzusteigen.
Es gilt deshalb, schnell einen
Transformationsprozess zu star-
ten. Das kann auch individuell
und noch im alten System erfol-
gen.

Systemumstellung als
Neustart denken
Transformationen wie die Um-
stellung auf SAP S/4HANA setzen
in Unternehmen nicht nur die
Weiterentwicklung der IT in Gang,

sondern bieten auch Méglichkeiten
zur Optimierung von Geschifts-
prozessen und Bereinigung von
Altlasten. Allerdings gibt es oft
Unsicherheiten, was den finanziel-
len, zeitlichen und organisatori-
schen Aufwand einer System-
umstellung betrifft. Vielen An-
wendern ist beispielsweise nicht
klar, wie die neuen Anforderungen
— etwa im SAP-Standard — umge-
setzt werden kénnen. Oft gibt es
auch keine Moglichkeit, den spite-
ren Anwendern Demo- bezie-
hungsweise Best-Practice-Prozesse
zu zeigen. So sind Lésungen erst
spit fuir die damit arbeitenden
Fachbereiche sichtbar, was mit-
unter die Vorbehalte einer durch-
zufithrenden Transformation
steigert.

Doch fiir diesen Prozess in-
ternes Know-how aufzubauen und
Fachkrifte des Unternehmens
einzuplanen, erfordert meist
erhebliche Ressourcen und Zeit,
die bei einmaligen Projekten
ineffizient eingesetzt sind. Gleich-
zeitig fiithrt ein Trial-and-Error-
Ansatz, bei dem durch Experimen-
tieren Losungen fiir konkrete
Problemstellungen gefunden
werden, oft zu ineffizienten Pro-
zessen, erhohten Kosten und
verzogerten Projektabschliissen.
Ohne eine klare und individuell

abgestimmte Roadmap kann eine
Transformation also schnell zur
Mammutaufgabe werden.

Erste Anpassungen im
alten System

Um Transformationen wie die
Umstellung auf SAP S/4HANA zu
begleiten und Geschiftsprozesse zu
verstehen, zu optimieren und
betriebliche Verinderungen zu
gestalten, gibt es jedoch Losungen,
die Unternehmen dabei unter-
stiitzen. Eine Moglichkeit besteht
darin, zunichst mit SAP Business
Partner zu arbeiten. Er ldsst sich
noch im alten System nutzen und
bietet viele neue Funktionen, ohne
dass eine komplette Umstellung
erfolgt. Zum Beispiel unterscheidet
die Losung Geschiftspartner nur
durch ihren Typ, natiirliche oder
juristische Person, und ihre Rolle —
Lieferant, Kunde, Mitarbeiter etc.
Letztere sind beliebig definierbar.
So lassen sich Business Partner in
Beziehung zueinander setzen, also
auch Hierarchien bauen. Die zen-
trale Pflege von Debitoren- und
Kreditorenstammdaten ist ein
wesentlicher Vorteil. Dadurch ergibt
sich die Gelegenheit, die Struktur,
konkrete Inhalte und die Qualitit
der Stammdatenobjekte zu priifen
und gegebenenfalls anzupassen
beziehungsweise zu verbessern.
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Datenmanagement

ohne Dubletten

Im ERP-System SAP ECC und in
fritheren SAP-Versionen wurden
Kunden- und Lieferantenstamm-
daten noch voneinander getrennt in
separaten Datenpools gespeichert.
Diese Trennung stellte sich in der
Praxis zunehmend als problema-
tisch und nicht mehr zeitgemif
heraus. Geschiftspartner, die
gleichzeitig Kunde und Lieferant
waren, mussten zweimal erfasst
werden. Dies fiithrte zu doppelten
Daten, geringerer Transparenz und
mehr Pflegeaufwand. Die Uber-
nahme von Kunden- und Lieferan-
tenstammdaten stellt bei der
S/4HANA-Migration deshalb einen
besonderen Schritt dar. Denn in
SAP S/4HANA werden Kunden
und Lieferanten mit dem , Business
Partner” durch ein neues Daten-
objekt erginzt. Darin werden all-
gemeine Daten zu einem Ge-
schiftspartner — wie etwa Firmen-
name, Rechtsform, Adress- und
Kommunikationsdaten sowie
Bankverbindung und Steuernum-
mer — gespeichert. Diese Daten
gelten fiir den Geschiftspartner
generell. Tritt der Partner nun als
Kunde oder Lieferant auf, kann der
allgemeine Datensatz um weitere
sogenannte Partnerrollen erweitert
werden. Bei Kunden lassen sich so
beispielsweise Daten erfassen, die
zur logistischen und buchhalteri-
schen Abwicklung von Kunden-
auftrigen benétigt werden — Ver-
sand- und Zahlungsbedingungen
oder Daten zur Umsatzsteuer.
Werden von dem Geschiftspartner
auch Waren oder Dienstleistungen
bezogen, muss nicht wie bisher in
SAP ECC ein separater Lieferanten-
stammsatz angelegt werden. Hin-
gegen kann der existierende BP-
Stammsatz, der bereits fiir den
Kunden angelegt wurde, um die
Partnerrolle , Lieferant“ erweitert
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In drei Schritten zur erfolgreichen Umsetzung des SAP Busniess Partners. Foto: retailsolutions
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werden. Dort lassen sich zum
Beispiel einkaufsrelevante Steue-
rungsdaten eintragen, die fiir den
Bestellprozess benétigt werden.

Modernisierung durch
Neugliederung der Ablaufe

Neben der Moglichkeit, iiberge-
ordnete Geschiftspartner anzule-
gen, Debitoren und Kreditoren
zentral zu pflegen sowie das Daten-
management insgesamt zu verein-
fachen, bieten sich durch die Ab-
bildung kompletter Strukturen auch
zusitzliche Reportingméglich-
keiten. Gleichzeitig bleibt die pro-
blemlose Nutzung bisheriger Pro-
gramme, Reports und Auswertun-
gen erhalten. Mit der Implementie-
rung des SAP Business Partners
kann so nicht nur die Datenqualitit
durch Priifung beziehungsweise
Vervollstindigung von Adressen,
Dubletten und Co. erhéht werden,
sondern Prozessoptimierungen und
die Neugliederung von Abldufen
fithren ebenfalls zu einer Moderni-
sierung der IT-Struktur. Vor allem

Heute

SAP ECC 6.0 Lifecycle
2027

2015

Wartungsende
SAP ECC

Zeitraum fiir
SAP S/4HANA Umstellung
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Um rechtzeitig auf SAP S/4HANA umzustellen, gilt es jetzt zu handeln.

Foto: retailsolutions
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stellt die zeitgerechte Umstellung
auf den SAP Business Partner eine
optimale Vorbereitung fiir und
einen strukturierten Einstieg in eine
SAP-S/4HANA-Transformation dar.

Unterstiitzung beim
Transformationsprozess

Suchen sich Hersteller fiir die
Implementierung des Business
Partners bereits Unterstiitzung
von Beratungshiusern, werden
viele Stolpersteine auf dem Weg
zur nichsten I'T-Generation wie
SAP S/4HANA vorweggenom-
men. So erfolgt in der Zusammen-
arbeit etwa hiufig zunichst eine
Bestandsaufnahme. Es gibt eine
Analyse, in der gepriift wird, wo
der Fleisch- oder Wurstproduzent
aktuell steht, wie Kunden, Liefe-
ranten und Kreditoren im System
verwendet werden oder wie die
operativen Prozesse ablaufen.

In der aktiven Zusammenarbeit
arbeiten Beratungshaus und Her-
steller gemeinsam Losungskonzepte
inklusive Kosten- und Aufwands-
schitzung aus. Dadurch kénnen
nicht nur Unsicherheiten im Projekt
reduziert, sondern vorab auch viele
Herausforderungen erkannt wer-
den, die zu rascheren Projekt-
ergebnissen fithren. Gezielte Ge-
spriche mit verschiedenen Verant-
wortlichen und spiteren Anwen-
dern im Unternehmen sowie Work-
shops helfen auflerdem, Einschit-
zungen zur Umsetzung und Pla-
nungssicherheit zu geben. So lasst
sich ein Umstellungskonzept mit
Projektroadmap erarbeiten, das
individuell ist und zum jeweiligen
Unternehmen passt.

Fazit

Migrationen miissen genau einmal
gemacht werden. Es hilft Unterneh-
men deshalb nicht, Zeit und Geld in
den Aufbau von Know-how zu
investieren. Beratungshiuser be-
gleiten hingegen unzihlige Projekte
und fithren viele Transformations-
prozesse durch. So kénnen sie auch
auf die Wissensbasis von Kunden
aus verschiedenen Branchen und
mit individuellen Herausforderun-
gen zurtickgreifen. Mit Losungen
wie RapidRetail SAP Business
Partner gelingen individuelle sowie
strukturierte Systemumstellungen
und nach dem Transformations-
prozess arbeiten Unternehmen wie
Waurst- und Fleischhersteller mit
einem modernen IT-System — das
nicht nur in Bezug auf Cybersecuri-
ty, Omni-Channel-Konzepte und
Echtzeit-Daten-Nutzung besser
aufgestellt ist, sondern auch neue
Technologien wie KI, Machine
Learning sowie erweiterte Analysen
beinhaltet und durch Prozess-
optimierungen Kosten senken
kann.
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