TEHT EIN FAHRZEUG auf der

Hebebiihne der Werkstatt,

passiert es nicht selten, dass

mehr defekt ist als angenom-

men. Dann miissen schnell die

benotigten Ersatzteile her. Diese

werden in der Regel von dar-

auf spezialisierten Hidndlern

geliefert. Der grofte dieser Lie-

feranten im Westen Deutschlands ist Autoteile Hess
aus Koln, bundesweit einer der zehn grofiten Auto-
teileh4ndler. Da das Familienunternehmen wachsen
mochte, entschloss sich die Unternehmensleitung zur
Beschleunigung der Prozesse fiir die Implementierung
einer SAP-Branchensoftware des Ettlinger Anbieters
Cormeta —und engagierte den Projektleiter gleich mit.
Dieser Projektleiter - heute Mitglied der Geschifts-
leitung — besaR die notwendige Expertise fir ein sol-
ches Grofiprojekt, arbeitete er doch zuvor bei einem
IT-Systemhaus als strategischer Berater und war in die-
ser Funktion auch bei Hess Autoteile tatig. Die Verant-
wortlichen in Kéln ergriffen die Chance beim Schopfe
und betrauten Dr. Ralf Kampker mit der Umsetzung
des zuvor von ihm erstellten Fiinfjahresplanes fiir die
Reorganisation der IT. Eine interessante Konstellation.

ITM: Herr Hess, kinnen Sie uns Ihr Geschiiftsfeld kurz
beschreiben?

PHILIPP HESS: Als Autoteilegrofhandler besteht der
Schwerpunkt unserer Geschéftstatigkeit darin, Kfz-
Werkstitten im konkreten Bedarfsfalle so schnell wie
moglich mit Frsatzteilen zu beliefern — wenn also das
Fahrzeug bereits auf der Hebebiihne steht. Fiir die Werk-
stitten ist jede Minute bares Geld, deshalb miissen wir
schnell und effizient agieren. Unsere Lagerstandorte
und Verteilzentren, an denen insgesamt ca. 450 feste
und etliche Zeitarbeiter arbeiten, sind Koln, Koblenz,
Trier, Kreuztal, Aachen und Bochum - alle unterein-
ander virtuell vernetzt. Versorgungstouren zwischen
den Lagern finden dreimal téglich statt.

ITM: Die freien Werkstiitten sind Ihre Kunden?

HESS: Genau. Neben den freien Werkstitten gibt es
auch Kunden, die im Rahmen unseres Werkstattkon-
zepts Motoo in einem Soft-Franchise-System agieren.
Das funktioniert dhnlich wie bei Bosch , 1A Car Ser-
vice” oder Autofit.

\TM: Gehoren die iiberregionalen Werkstattketten auch
zu Thren Kunden?

HESS: Teilweise, weil wir logistisch in unserer Region
besser aufgestellt sind - aber natiirlich sind wir dort
lediglich Liickenfiiller. Die Ketten versuchen, ihre
Logistik so gut wie moglich selbst zu bewiltigen.

ITM: Sie wissen anhand der Bestellungen Ihrer Kunden
somit ja auch immer, welche Autos die pannentrichtigs-
ten sind?

HESS: Sicher. Zunichst wissen wir, welche Fglhrzeuge
in welcher Region zugelassen sind. Zudem erkennt
das Dispositionssystem, welche Teile an welchem
Fahrzeug aus welchem Baujahr schneller und hdufiger
kaputtgehen. Bei mehr als einer Million Teilen lduft
dies natiirlich komplett automatisiert ab.
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Die Hans Hess
Autoteile GmbH...

... ist seit iiber 80 Jahren erfolgreich am
Markt tatig und erwirtschaftet mit ihren
rund 750 Mitarbeitern ein Umsatzvolumen
von jahrlich mehr als 100 Mio. Euro.

Der Schwerpunkt der Geschaftstétigkeit ist
der AutoteilegroBhandel an sechs Standor-
ten in Deutschiand. Mit mehr als einer Million
Artikeln und einer effizienten Logistik werden
Handels- und Werkstattkunden im freien Kfz-

Teile-Markt bis zu sechsmal am Tag beliefert.

Die Hans Hess Autoteile GmbH ist hierbei ein
verlasslicher Partner und expandiert kontinu-
ierlich weiter. «

& www.hess-autoteile.de
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_Kolner Familienunternehmeéns Hess Autoteile, und
“Dr. Ralf Kampker, verdfitWortlich fiir IT-Pro;ekte und
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\TM: Der Handel und gerade der Automobilsektor sind
umkimpfte Miirkte. Wie wollen Sie Ihre Marktposition
sichern?

HESS: In der Region Rhein/Ruhr sind wir die Nummer
eins, deutschlandweit einer der zehn gréften. Uns wurde
immer bewusster, dass wir eine gezielte Strategie benotig-
ten, um diese Position festigen bzw. ausbauen zu kénnen.
Wir waren an unserer Wachstumsgrenze angelangt. Die
bisherigen Organisationsstrukturen jedenfalls liefen keine
Ausweitung der Geschiftsaktivitaten mehr zu.

Da auch Zukiufe nicht in Frage kamen, wire weite-
res Wachstum ohne eine Neuausrichtung des gesamten
Fundaments, also der Organisationsstrukturen und der
IT-Systeme, nicht moglich gewesen. Andernfalls hdtten
wir stagniert oder unsere Marktposition eingebiifit.

ITM: Wie sah Ihre Strategie aus?

HESS: Wir investieren unseren gesamten Gewinn in den
Aufbau einer Struktur, die uns perspektivisch deutlich
leistungsfihiger macht. Da wir dies alleine nicht kénnen,
haben wir uns gezielt mit Leuten verstirkt, die zusatzli-
ches Know-how ins Unternehimen einbringen. Dr. Kamp-
ker war zunichst als Berater eines Systemhauses bei uns
titig, bevor wir ihn fragten, ob er sich einen Posten in der
Geschiftsleitung bei uns vorstellen kénne.

ITM: Herr Kampker, was reizte Sie an dem Wechsel?
DR. RALF KAMPKER: Ich bin seit fiinf Jahren als technischer
Geschiftsfithrer bei Autoteile Hess. Zum Hintergrund:
Nach dem Maschinenbaustudium in Aachen orientierte
ich mich relativ schnell in Richtung Prozessanalyse und
Software-Unterstiitzung von Prozessen und promovierte
am Forschungsinstitut fiir Rationalisierung (FIR). Dort ging
es in diversen Projekten in unterschiedlichen Branchen
darum, Prozesse tiber alle Unternehmensbereiche hinweg —
Rechnungswesen, Einkauf, Logistik, IT — zu analysieren,
diese Prozesslandschaft mit der Software-Infrastruktur
abzugleichen und Ungereimtheiten zu beseitigen.
Danach war ich fiinf Jahre in einem SAP-Haus als Pro-
jektleiter in ERP-Finfithrungsprojekten tétig und baute
dort eine Abteilung auf, die das Ziel verfolgte, Geschifts-
prozesse vor, wihrend und nach SAP-Einfiithrungen weiter zu
optimieren. Wenn man bei einer Software-Einftihrung némlich
nicht weify, welche Abldufe man mitnehmen muss oder will, ver-
schenkt man viel Potential.

ITM: In diesern Rahmen waren Sie auch als Berater bei Hess titig?
KAMPKER: Ja. Die Fragestellung wihrend der IT-Strategieberatung
hier lautete, wie eine Softwarelandschaft fiir dieses ganz spezi-
elle Geschiftsumfeld aussehen muss. Das Projekt verlief gut, so
dass ich nach dessen Abschluss gefragt wurde, ob ich das in der
Beratung erarbeitete Konzept nicht als Geschaftsfithrer in die Tat
umsetzen wolle. Das klang spannend, weil man als Berater im
Grunde ja nur ein Ergebnis abliefert, an der Umsetzung meist
aber nicht teilhat. Ich fand es reizvoll, die Ergebnisse unseres
Fiinfjahresplanes, in dessen Rahmen auch die Ablosung des ERP-
Kernsystems vorgesehen war, umzusetzen.

ITM: Ist es in der ERP-Beratung denn generell iiblich, dass die Berater
die Implementierung anderen tiberlassen? Das-kann doch nicht im
Interesse der Auftraggeber sein?

KAMPKER: Es sind meist zwei unterschiedliche Teams. Die Strate-
gieberatung in Grofkonzernen tibernehmen Unternehmen wie
McKinsey oder Accenture. Wenn sie die Implementierung eines
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Aufbau einer Struktur; die
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Philipp Hess

neuen ERP-Systems empfehlen, verlassen sie das Projekt
danach meist und begleiten es nur noch auf Management-
ebene — halten sich im Grunde jedoch komplett zuriick
und holen den ERP-Anbieter oder Systemhéuser herein.

Bei mir war es anders: Ich war eigentlich SAP-Berater,
leitete aber parallel meine eigene Abtejlung IT-Strategie-
und Prozessberatung. Deshalb habe ich hier bei Hess
zundchst die Strategieberatung durchgefiihrt, konnte
zusitzlich aber auch SAP implementieren.

\1TM: Wie kann man die Berater denn besser in die Pflicht
nehmen?

KAMPKER: Optimal ist, wenn man den Strategieberater
hinterher als Geschiftsfithrer einstellt, wie es bei mir der
Fall war. Ich wollte immer einmal gerne unsere Strategie
umsetzen und sehen, ob das, was wir empfohlen haben,
auch richtig und gut ist.

Genau das ist ja auch das Problem vieler Manager
heute. Nach wenigen Jahren wechseln sie die Stelle und
wissen gar nicht, welchen langfristigen Effekt ihr Tun
hatte. Von aufen betrachtet scheint es manchmal, dass
durch Kahlschlag kurzfristig die Kosten gedrtickt werden
sollen. Nach drei Jahren hinterlassen die Manager dann
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Philipp
Alter: 38 Jahre
Familienstand: verheiratet, drei Kinder
Beruflicher Werdegang: Studium an der Rhei-
nisch-Westfélischen Technischen Hochschule
Aachen, Studiengang Maschinenbau, Abschluss:
Diplom-Ingenieur, wissenschaftlicher Mitarbei-
ter bei Ford Werke AG, Koin, Unternehmensbe-
ratung bei Altran Group, Paris, FRA, Stuttgart,
seit 2005 Geschaftsfiinrer Hans Hess Autoteile
GmbH, Koln, seit 2008 Business Development
Manager Motair Turbolader GmbH, Kdin, seit
2009 Geschaftsfiihrer Hans Hess Industrietech-
nik GmbH, Koln, seit 2010 Geschéftsfiihrer Easy
Auto Service GmbH, Kéin, seit 2004 technischer
Berater flir die GVA e.V., seit 2010 Mitglied im
Aufsichtsrat der Temot International, Ratingen
Derzeitige Position: Geschaftsfiihrung
Vertrieb, Marketing, Strategie

HessS ()

Dr. Ralf Kampker

Alter: 43 Jahre

Familienstand: verheiratet, zwei Kinder
Beruflicher Werdegang: Studium an der
Rheinisch-Westfélischen Technischen Hoch-
schule Aachen, Studiengang Maschinenbau,
Abschluss Diplom-Ingenieur, Wissenschaftlicher
Mitarbeiter und Projektleiter im Produktionsma-
nagement am Forschungsinstitut fiir Rationali-
sierung (FIR) an der RWTH Aachen, Abschiuss
Promotion, Senior Consultant bei der Intelligence
AG, seit 2008 Geschaftsfiihrer Hans Hess Auto-
teile GmbH

Derzeitige Position: Geschaftsfiinrung
Logistik, Prozesse, IT, Qualititsmanagement

Die Dienstleistung bei Hess Autotelle besteht darin, felilcinde
I:r.\':if.r;_n'ih' Binnen wentiger Stukden o liefern. [ie Herausforde-
rueng liegt darin, diesentsprechenden Teile vorratly zu fabopumd

die Logistik punkteenan zu koardinioren
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> einen groflen Scherbenhaufen. Ich erachtete es als Herausforde-
rung, das erarbeitete Konzept zu realisieren.

ITM: War denn von Beginn an klar, dass SAP das neue ERP-Systemn
werden wiirde?

KAMPKER: Nein, wir waren nicht auf SAP fixiert. Vielmehr beno-
tigten wir, nachdem ich hier angefangen hatte, ein Jahr fiir die
Software-Auswahl. Zwei Anbieter schafften es in die Endauswahl:
Microsoft Axapta und SAP.

ITM: Sie waren nicht vorbelastet, immerhin waren Sie wihrend der
Beratungszeit bei Hess fiir ein SAP-Systemhaus titig?
KAMPKER: Die Strategieberatung gilt generell zunéchst der Identifi-
zierung der wichtigen Prozesse: Man ergriindet, was das Unterneh-
men ausmacht, wo es gut aufgestellt ist, wo die Besonderheiten der
Branche liegen und inwieweit die Prozesse softwaregestiitzt sind.
Prozesse und Softwarelandschaft werden abgeglichen, worauf-
hin ein Ablaufplan erstellt wird, in welcher Reihenfolge welche
Komponenten erneuert werden sollen. Nach und nach werden
die Empfehlungen abgearbeitet, bevor ganz am Ende - falls not-
wendig - das Fundament, also das ERP-System, ausgetauscht wird.

ITM: ['T-Strategieberatung sollte demnach produktneutral sein?
KAMPKER: Strategieberatung hat zunichst nichts mit der eigent-
lichen Auswahl eines ERP-Systems zu tun. Es geht um den gro-
Reren Blick. Gelangt man dann an den Punkt der ERP-Auswahl,
muss man sehr genau abwégen. SAP bietet beispielsweise definitiv
nicht in allen Bereichen geeignete Losungen an. Das weifs man
vor Beginn der Strategieberatung jedoch noch nicht.

Unsere damalige Strategieabteilung war unabhingig von SAP.
Aber natiirlich waren wir hdufig in diesem Umfeld aktiv und
haben Prozesse rund um SAP optimiert.

ITM: Wurden auch bei Hess zundchst die Satellitensysteme erneuert
und erst am Ende das ERP-Fundament?
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KAMPKER: Es gibt bestimmte Module, die ein Unternehmen in
jedem Falle benétigt. Bei uns zhlt aufgrund unserer sehr schnell
drehenden Logistik die Tourenplanung dazu. Manuell lassen sich
die 150 Fahrzeuge, die téglich ca. 1.000 Kunden in stindig wech-
selnder Reihenfolge anfahren, nicht steuern. Ohne verniinftige
Tourenplanung wiissten wir nicht, wo sich die Fahrzeuge gerade
befinden, und wiren somit handlungsunfihig.

Selbst wenn wie bei uns das ERP-System in die Jahre gekom-
men war, konnten wir keinesfalls auf eine leistungsfahige Tou-
renplanung verzichten. Dort mussten wir also als erstes anset-
zen. Zusatzlich darf man jedoch den Blick dafiir nicht verlieren,
dass fiir einen Wachstumssprung ein solides Fundament notig
ist: Warenwirtschaft und Rechnungswesen miissen stabil und
skalierbar sein.

Der Zeitpunkt fiir den Austausch des Fundaments muss wohl-
{iberlegt sein. Werden namlich zu viele Zusatzmodule implemen-
tiert, wird das Schnittstellensystem immer komplexer. Man muss
abschitzen, wann man die Prozesse so sauber im Griff hat, dass
Kklar ist, was man am Fundament verbessern will.

ITM: Mit welchen Komponenten haben Sie begonnen?

KAMPKER: Den Anfang machte das Lagerfithrungssystem, weil der
Bedarf dort am grofiten war. Hier wurde zuvor noch rein papierba-
siert kommissioniert, was langsam und fehleranfillig war. Zudem
brauchten die Mitarbeiter viel Erfahrung.

Im zweiten Schritt optimierten wir, teilweise parallel, das Tou-
renplanungssystem. Wir verfiigen jetzt (iber eine dynamische
Tourenplanung tber alle Niederlassungen. hinweg, so dass wir
immer wissen, wo die Fahrzeuge gerade sind. Die Fahrer miissen
nicht mehr mit mobilen Navigationssystemen arbeiten. Stattdes-
sen erfolgt die Tourenplanung zentral von Koln aus, indem die
Informationen auf Tablets in den Fahrzeugen gepusht werden.
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ITM: Wann ging es an die Kernsysteme?
KAMPKER: Nach der Tourenplanung wurden die Rechen-
zentren gespiegelt und sicher gemacht, bevor alle Prozesse
dokumentiert wurden. Die Prozesse wurden in diesem
Zuge geschliffen und alle unnétigen Sonderprogrammie-
rungen entfernt, um eine Prozesslandschaft zu erhalten,
die den Austausch des ERP-Systems mdglich machte. Die
Prozesse miissen klar strukturiert sein, um keine Dinge
abzubilden, die nur einzelnen Mitarbeitern eventuell etwas
bringen. Das gesamte Unternehmen muss profitieren.
Dreieinhalb Jahre dauerte es, die Prozesse sauber zu
dokumentieren und die Dinge zu entfernen, die wir als
nicht sinnvoll erachteten. Nachdem diese Prozessland-
schaft fertiggestellt war, stiegen wir 2012 in den ERP-
Auswahlprozess ein und fithrten 2013 das neue ERP-
System ein.

ITM: Waren die Prozesse nicht bereits wiihrend der Strategie-
beratung dokumentiert worden?

KAMPKER: Doch, allerdings nicht so detailliert, weil sonst
die Kosten explodiert wiren. Als externer Berater kommt
es darauf an, die wichtigen und interessanten Prozesse
schnell zu erkennen, was auch ganz gut gelungen war.
Um eine noch detailliertere Aufstellung vorzunehmen,
stellte ich nach meinem Wechsel ein Team von Mitarbei-
tern mit Prozesswissen aus allen Abteilungen zusammern.

ITM: I Zuge dessen wurden die Sonderprogrammierungen

entfernt?

KAMPKER: Wir haben uns die Abldufe in den einzel-

nen Bereichen sehr genau angeschaut und auch selbst

mitgearbeitet.
Mithilfe eines Workflow-Tools wurden die Prozesse niederge-
schrieben, woraus sich schnell die unnotigen Abldufe ergaben.
Wenn man wegen bestimmter Besonderheiten nachhakt, heift
es manchmal, eine andere Abteilung wolle dies genauso haben.
Fragt man dort wiederum nach, zeigt sich, dass der Prozess dort
gar nicht bekannt ist und demzufolge auch nicht gebraucht wird.
So nihert man sich langsam den relevanten Prozessen und dem
tatsichlichen Informationsbedarf. Und: Manche Information ist
zwar vorhanden, gelangt aber nicht zu der Person, die sie eigent-
lich brauchte und umgekehrt.

Wir wussten nun, was unbedingt in dem zukiinftigen ERP-Sys-
temn abgebildet werden musste. Darunter befanden sich natirlich
auch Prozesse, die keine Software standardméfig abbilden konnte.

Einen positiven Effekt hat die Bestandsaufnahme: Die Mit-
arbeiter, die Teil des Analyseteams waren, kennen am Ende alle
Geschiftsabldufe. Es ist ein Problem vieler Unternehmen, dass
es niemanden gibt, der den kompletten Uberblick iiber alle
Geschiftsablaufe hat.

ITM: Sind die Systeme, die neu um die spiter implementierte ERP-
Software installiert wurden, SAP-Module oder Spezialsysteme (Best
of Breed)?
KAMPKER: Es sind Spezialsysteme. Natiirlich ist es sinnivoll, alles
aus einer Hand zu beziehen. Dort, wo es geht, wollen wir auch
SAP und seine Zusatzmodule nutzen. Aber es ist in meinen Augen
immer noch so, dass SAP im gesamten Dispositionsbereich noch
nicht die notwendigen Funktionen bietet. In der Warenwirtschaft
ist das Extended Warehouse Management mittlerweile auf einem
fiir uns geeigneten Stand. Vor drei, vier Jahren jedoch, als die
Entscheidung anstand, war dies definitiv noch nicht der Fall.
Wir konnten stattdessen ein System von Erhardt & Partner
einfiihren, das seine Branchentauglichkeit bereits bewiesen hatte.
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Autoteile Hess liefert die gleichen Teile aus, (/ic il dic Automobil-
hersteller verbauen. Allerdings machen dic Zulieferer it den After-Mirket-
teilen detliclt imelir Gewinne als it den Serienteilen fiie die Fohrzengbutier.,

ITM: Was waren denn die entscheidenden Kriterien bei der ERP-
Auswahl?

KAMPKER: Bei der Implementierung einer ERP-Software kommt
es auf drei Faktoren an: die eigene Projektmannschaft, das Pro-
jektteam des Anbieters und die Software. Alle drei sind zundchst
gleich gewichtet.

ITM: Und wenn nur zwei Punkte top sind, dann lebt man mit den
Einschrinkungen?

KAMPKER: Microsoft Axapta beispielsweise hatte technologisch
mehr zu bieten als SAP. Die Software ist objektorientiert program-
miert und es gibt vielfiltige Moglichkeiten, Dinge anzupassen und
zu verandern. Leider gab es nicht geni{igend kompetente Berater
in Deutschland. In fiinf Jahren kann es sein, dass AX etabliert
und Beratung verfiigbar ist. Die Entscheidung war damals schon
ziemlich knapp. Fiir SAP sprach aber auch der Preis, das Projekt
widre bei Microsoft teurer gewesen.

Dass wir nicht von Beginn an auf SAP festgelegt waren und
der Auswahlprozess sauber verlief, war fiir mich selbst ganz wich-
tig. Es war nicht meine persoénliche Entscheidung, sondern eine
Teamentscheidung auf Basis der Prozesslandschaft.

ITM: Was sprach fiir Branchensoftware des SAP-Partners Cormeta?
KAMPKER: Der Begriff Branchensoftware wird in meinen Augen
ein wenig tiberbewertet und ist in erster Linie ein Verkaufsargu-
ment. Sicher gibt es einige vorkonfigurierte Funktionalitdten wie
unser Schnellauftragserfassungs-Cockpit. Der Unterbau ist jedoch
immer der gleiche.

Fiir uns war auch die Anbindung an Techcom wichtig. Das
ist der Zusammenschluss aller Lieferanten des After Markets, der
alle relevanten Informationen zu simtlichen Fahrzeugteilen in
einer Datenbank liefert. Bei Cormeta waren die notwendigen
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Schnittstellen bereits vorhanden, was uns viel Aufwand ersparte.
Grundsitzlich bieten Branchenpakete oft wenig mehr als der
ERP-Standard. Wichtiger ist, dass das Softwarehaus die Sprache
der Branche spricht und ihre Eigenheiten und Problemzonen
kennt. Und dass man einige Dinge in der Software zeigen kann.

ITM: Wann spricht ein Systemhaus die Sprache einer Branche?
KAMPKER: Wenn es mehrere Projekte in einem Segment — zehn
aufwirts — durchgefiihrt hat, hat es ein Team und eine Software,
die wirklich auf die Branche zugeschnitten ist. Dann entsteht
meist nur das Problem, dass das Branchenwissen in den Képfen
verbleibt, weil jedes Projekt speziell ist und die meisten Soft-
warehduser nicht in der Lage sind, die Sonderlésungen in einem
wirklichen Branchenansatz zusammenzufiihren.

Wir kaufen eine Standardplattform mit umfénglicher Leistung
von SAP ein, und wenn es dann eine sogenannte Branchensoft-
ware ist, die nicht extra kostet, ist das schon. Die Implementie-
rung inklusive Anpassung dauerte insgesamt zwolf Monate. Das
geht mit einer Branchensoftware nicht schneller, auch wenn man
das vielleicht denken mag.

ITM: Welche Rolle spielte der Dienstleister in der Enischeidungs-
findung?

KAMPKER: Die Mannschaft von Cormeta legte es in den Vor-Work-
shops nicht darauf an, uns ihre Losung aufzuzwangen, sondern
versuchte zu ergriinden, welche die wichtigen Prozesse sind. Sie
hat zugehort und tatsdchlich die Besonderheiten notiert. Es wurde
auch einmal eingerdumt, wenn eine bendtigte Funktionalitdt in
SAP problematisch ist. Diese realistische Einschétzung ist besser
als leere Versprechungen. Andere Anbieter haben geredet und
nicht gefragt. An dieser Stelle kam bei Cormeta auch die Bran-
chenexpertise aus fritheren Projekten zum Tragen.
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SAP hat aufgrund seines Alters gewachsene Strukturen, weshalb
der Bauchladen entsprechend grof8 ist. Andererseits finden sich
fiir jede benétigte Funktionalitit mehrere Ansitze, von denen
letztlich mindestens einer passt.

Insgesamt war die Summe aus drei Dingen ausschlaggebend:
eine zuho6rende Beratermannschaft, die Funktionsbreite der Soft-
ware und der Preis.

ITM: Man hort immer hiufiger davon, dass Softwareprojekte ,agil”
angegangen werden. Hat das Hunderte Seiten umfassende Pflichten-
heft ausgedient?

KAMPKER: Wenn man monatelang Pflichtenhefte niederschreibt,
ohne Prototypen zu bauen und zu tberpriifen, was wirklich im
System mdoglich ist, hat man sicherlich Probleme. Denn dann
muss man mindestens die Hilfte spdter nochmals erledigen, weil
niemand mehr in die Pflichtenhefte schaut.

Der Ansatz grof8er, ausfiihrlicher Pflichtenhefte hat also in der
Tat ausgedient. Stattdessen muss man seine eigenen Prozesse in
einer gewissen Detailstufe dokumentieren, um zu beschreiben,
wortiber man sich als Unternehmen definiert.

Eigentlich ist dies bereits die erste Form eines Pflichtenheftes,
weil man daraufhin bestimmen kann, wo man als Unternehmen
im Standard bleibt und wo nicht. Man muss wissen, welche Pro-
zesse besonders ausgefeilt und wichtig fiir das Unternehmen
sind und welche einen auch aus Kundensicht vom Mitbewerb
unterscheiden.

der Implementierung einer ERP-Soft-
kommt es auf drei Faktoren an: die

eigene Projektmannschaft, das Projekt-

team des Anbieters und die Software.

Alle drei sind zunichst gleich gewichtet.”
Dr. Ralf Kampker
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Das dtrfen nicht zu viele sein. Etliche Unternehmen machen
den Fehler und glauben, in ganz vielen Bereichen ganz beson-
ders sein zu miissen.

ITM: Trotzdern muss man dem IT-Dienstleister einen Leitfaden an
die Hand geben?
KAMPKER: Zundchst sollte man jene Pflichtenhefte vergessen, die
von allen Parteien unterschrieben werden und das Ergebnis genau
vorhersagen wollen. Denn das funktioniert nicht. Nichtsdestotrotz
muss man ja aufschreiben, was man vorhat, damit klar ist, was
wie viel kostet und was im Funktionsumfang enthalten sein muss.
Man muss sich mit dem Dienstleister dariiber klarwerden,
iitber was man eigentlich spricht. Die Mitarbeiter kennen das
System nicht, deshalb sollte am Anfang eine Schulung stehen.
Davor noch muss man einmal essentielle Daten wie Debitoren,
Kreditoren und Artikel in das System laden: Man erstellt also
einen Prototypen bereits fiir diese erste Schulung. Eine verninf-
tige Schulung dauert mehrere Tage, und zwar mit der komplet-
ten internen Projektmannschaft. Damit erhalten alle Beteiligten
einen grundsatzlichen Einblick in die Funktionsweise und -tiefe
des Systems. Dann legt man fest, welche Prozesse auf jeden Fall
aufgenommen werden miissen und wo Anpassungen notig sind.
In dieser Blueprint-Phase wird — anders als in detaillierten Pflich-
tenheften — grob beschrieben, wie der Prozess ungefdhr laufen
soll. Wie genau, kann man in dieser Phase noch gar nicht wissen.
Nach etwa zwei Monaten folgen bereits erste Integrationstests.
Das mag knapp erscheinen. Aber: Die Software ist doch bereits
bei Hunderten Unternehmen im Einsatz und bildet deren Stan-
dardprozesse ab. Folglich simulierten wir anhand unseres Pro-
zessbaums eine Bestellung in SAP. Zigig folgte dann der zweite
Integrationstest. Ich finde generell, dass Projekte, die deutlich
langer als ein Jahr dauern, die Mitarbeiter ermiiden.

ITM: Wo immer mdglich sind Sie im SAP-Standard geblieben?
KAMPKER: Wenn wir kleinere Unternehmen aufkaufen und integrie-

ren wollen, funktioniert dies mit einem ganz klaren Prozessbild —
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und das bilden wir in SAP ab. Das System
verzeiht, wenn man es richtig einstellt, an
vielen Stellen kein Aus- und Abweichen.
Und das ist genau richtig fiir Wachstum.
Das stort viele Unternehmensverantwort-
liche, aber wenn man rentabel wachsen
will, muss man mit einem System arbeiten,
das gewisse Abldufe vorgibt. Halt man sich
nicht daran, fillt es relativ schnell auf.

Bei Autoteile Hess ist sehr viel richtig
gemacht worden, solange die Verantwortli-
chen mit Bordmitteln noch den Uberblick
haben konnten. Wenn man jedoch den
nachsten Schritt machen will, muss man
auf der einen Seite auf Standards setzen,
die die totale Flexibilitdt einschrdnken.
Auf der anderen Seite ist der Zugewinn ein
verbessertes Reporting.

ITM: Reporting und Controlling sind gute
Stichworte. Was nutzen Sie in diesem
Bereich?

KAMPKER: SAP an sich ist ein Controlling-
Element, das Auskunft dariiber gibt, mit
welchen Materialien, mit welchen Kun-
den und welchen Lieferanten wir Gewinn
oder Verlust machen. Zusétzlich nutzen
Tools von Business Objects, die wir gerade
implémentieren.

Es ist ein Trugschluss zu glauben, dass
man mit der Einfithrung direkt alle Zah-
len zur Hand hitte. Vielmehr muss man
erst ausprobieren, wie die Daten ausgege-
ben werden und wie die Reportings auf-
gebaut werden miissen. BI fillt nicht vom
Himmel, so dass wir uns fiir dieses Thema
sechs Monate Zeit gegeben haben. Wie im
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ERP-System lassen wir auch im Reporting
einige Funktionalitdten gezielt wegfallen.
Wahrend der halbjidhrigen Projektzeit,
wenn eben manche Zahlen nicht zur Ver-
fligung stehen, wird anhand der Mitar-
beiterreaktionen schnell deutlich, welche
Informationen wirklich gebraucht werden
und was mit ihnen geschieht, So reduzieren
wir gerade die Reporting-Strukturen und
konzentrieren uns eher auf jene Zahlen,
die wir vorher nicht hatten.

ITM: Wer hat das Projekt extern betreut?
KAMPKER: Cormeta hat auch hier sehr gute
Arbeit geliefert; unser internes Team war
ebenso gut zusammengestellt. Wir sind
sehr gut durchgekommen, trotzdem gibt es
einige Dinge, fiir die wir zwei, drei Monate
gebraucht haben. Der nichste Schritt ist,
dass wir die Reporting-Strukturen so schlei-
fen, dass wir den Kunden Reports {iber Por-
tale sowie den Auflendienstlern wichtige
Daten iiber mobile Devices bereitstellen
konnen. Wir geben Standardreports vom
Vortag aus.

ITM: War die Bereitstellung von Daten auf
mobilen Geriiten ein Muss?

KAMPKER: Es war ein wichtiger Punkt, wobei
wir nicht davon ausgegangen sind, dass
irgendein System dies nicht (!) kann.

ITM: Denken Sie auch iiber Hana nach?
KAMPKER: Wir haben natiirlich dariiber
nachgedacht. Es bedarf genauer Abwédgung,
denn zundchst miissten wir das gesamte
ERP-System hana-fihig machen. Aber die
Technologie wird kommen, da bin ich
mir sicher.

ITM: Was wire Ihr Ziel? ,
KAMPKER: Google, Amazon und Ebay arbei-
ten wirklich mit den Nutzerdaten. Wir
wiissten auch gerne, wie die Kunden ticken,
wann sie einkaufen und wann sie im Kata-
log nach welchen Teilen suchen. Dazu
miissten wir Massendaten auswerten.
Wir haben Millionen von Teilen. Wenn
sich also jemand fiir die Federung eines
Modells interessiert, konnten wir Bilder von
Artikeln aufpoppen lassen, die andere Kun-
den in diesem Zusammenhang auch schon
bestellt haben. Das funktioniert nattirlich
nur in Echtzeit und mit viel Rechenleis-
tung. Hier liegt jedoch in meinen Augen
die Zukunft.

ITM: Ist aber auch ein wenig bedngstigend ...
KAMPKER: Die einen finden es positiv, denn
ohne einen Kunden richtig einschitzen
zu konnen, kann man ihm auch nicht
helfen. Andererseits wird man ausrechen-
und steuerbar. «]
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