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Welcher Weg fiir den SAP-basierten
Einkauf in einem Unternehmen

der richtige ist, hiingt von mehreren
Faktoren ab.

Einkauf mit SAP: Cloud-Losungen
treiben Digitalisierung voran

Die digitale Transformation bietet der Industrie enorme Chancen — nicht nur, was die Vernetzung
ihrer Produktion, sondern auch der Einkaufsorganisationen betrifft.
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hebel fiir die Digitalisierung des SAP-basierten Einkaufs.

»Es sind vor allem die Cloud-Lésungen der neuen Echt-
zeit-ERP-Suite S/4HANA und des weltweit grofSten Business-
und Lieferantennetzwerks Ariba, die das Riickgrat der Digitali-
sierung bilden®, erlautert Jean-Paul Wehrens, der beim IT-Bera-
tungshaus apsolut als Mitglied der Geschiftsleitung fiir die stra-
tegischen Einkaufsprozesse verantwortlich ist. Denn damit sind
Unternehmen in der Lage, schnell, kostengiinstig und flexibel
neue Losungen umzusetzen, die die Effizienz und Effektivitdt
ihrer Beschaffungsprozesse deutlich steigern.

g riba und S/AHANA gelten aktuell als die zentralen Stell-

Mehr Leistung fiir weniger Aufwand

Als Herzstiick von S/4HANA vereinfacht die In-Memory-Platt-
form HANA die Zugriffsmoglichkeiten auf die Datenstruktu-
ren, was zu deutlichen Performance-Steigerungen und besseren
Ad-hoc-Reports, Analysen und Simulationen fiihrt. Das Ariba-
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Netzwerk wiederum stellt den Einkaufsorganisationen iiber
Standardschnittstellen zahlreiche Dienste zur nahtlosen Zu-
sammenarbeit mit den Lieferanten zur Verfiigung. Durch die
digitale Abwicklung von Angeboten, Vertriagen, Bestellungen,
Rechnungen und Zahlungen sinkt der Aufwand an Zeit, Geld
und Ressourcen.

Weitere Vorteile bieten die S/4HANA- und Ariba-Lésungen
durch die intuitive Oberflichentechnologie SAP Fiori. Da die
Apps in individuellen Launchpads in Kachel-Optik integriert
werden, erhalten die Einkaufer einen vereinfachten, personali-
sierten Zugriff auf die benotigten Funktionen, und zwar mobil
auf jedem beliebigen Endgerdt. Damit kommt Fiori gerade den
Anforderungen jiingerer Anwender entgegen, die von den Kom-
munikationsgerdten und -Anwendungen am Arbeitsplatz den
gleichen Komfort erwarten, wie sie ihn aus der Consumer-Welt
kennen. Die Unternehmen profitieren beim Fiori-Einsatz von
schnelleren Arbeitsablaufen und Kostensenkungen.



Digitale Roadmap erforderlich
»Wie und wann die neuen S/4AHANA- und Ariba-Losungen im
SAP-basierten Einkauf eingefithrt werden, sollte jedes Unterneh-
men im Rahmen einer digitalen Roadmap festlegen, die im Ein-
klang mit der Unternehmens- und Einkaufsstrategie steht“, emp-
fiehlt Jean-Paul Wehrens. Allerdings gilt es zu beachten, dass die
Zeit fir das aktuelle SAP Supplier Relationship Management-
Release 7.0 (SRM) lauft. So zihlt diese Losung zu den Kernan-
wendungen der SAP Business Suite 7, fiir die SAP nach 2025 kei-
ne Wartung mehr durchfihren wird. Das heifSt konkret: Nach
diesem Zeitpunkt werden die Anwender nicht mehr mit regelma-
Bigen Enhancement-Packages und Sicherheits-Updates versorgt.
Dabher sollten Unternehmen rechtzeitig mit der digitalen Trans-
formation beginnen — zumal die cloudbasierten S/4HANA- und
Ariba-Lésungen stindig weiterentwickelt und verfeinert werden.

Damit diese Losungen ihr In-
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partner anhand systematischer Checklisten zunichst den digita-
len Status quo und den daraus resultierenden Transformations-
bedarf ermittelt. Im Ergebnis erhilt das Unternehmen Hand-
lungsempfehlungen fiir die strategische Ausrichtung seines SAP-
basierten Einkaufs und wird bei der Umsetzung unterstiitzt.

Um sicherzustellen, dass die Mitarbeiter den digitalen Wandel
mittragen, rit Jean-Paul Wehrens den Geschiftsleitungen, ein
Change Management in Gang zu setzen. Kernstiick sollte eine
Kommunikationsstrategie bilden, die auf die Unternehmens-,
Einkaufs- und IT-Strategie abgestimmt ist. AufSerdem miissen die
Mitarbeiter dariiber informiert werden, welche Auswirkungen
die Digitalisierung auf die vorhandenen Arbeitspldtze hat: ,,Nur
wenn ganz klar ist, welche Stellen wegfallen und welche neu ent-
stehen, kann ein Klima gedeihen, das offen fir den digitalen
Wandel ist.“ ]

novationspotenzial  entfalten,
empfiehlt es sich, sie schrittweise
in die bestehende Systemland-
schaft in der Beschaffung einzu-
binden und mit modernen On-
Premise-Losungen in hybriden
Szenarien zu kombinieren. Erst
dann konnen die Altsysteme ab-
geschaltet werden.

Unterstiitzung durch Beratungs-
partner

Die erfolgreiche Einfithrung von
S/AHANA und Ariba fiir den
Einkauf erfordert ein methodi-
sches Vorgehen. apsolut-Partner
Wehrens rat Unternehmen, dafiir
auf die Unterstiitzung durch ein
Beratungshaus zu setzen, das auf
den elektronischen Einkauf mit
SAP und Ariba spezialisiert ist:
»Der Erfahrung nach schitzen
die meisten Unternehmen ihren
digitalen Reifegrad weitaus bes-
ser ein, als er tatsachlich ist. Hin-
zu kommt, dass viele SAP-An-
wender stark verunsichert sind,
welche  Einkaufslosungen —sie
mittelfristig nutzen sollen.

Im ersten Schritt sollte der Be-
ratungspartner dem Unterneh-
men helfen, alle Stakeholder zu
identifizieren, die von den Trans-
formationsprojekten  betroffen
sind: Neben den Einkaufs- und
IT-Mitarbeitern zihlen dazu An-
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wender anderer Fachbereiche
und ausgesuchte Lieferanten.
Die Stakeholder sollten dann ge-
meinsam — zum Beispiel im Rah-
men von Workshops — an der
Entwicklung einer digitalen Stra-
tegie und einer daran ausgerich-
teten Einkaufsstrategie arbeiten.
Dazu gehort, dass der Beratungs-
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