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Expertengesprach mit Rolf Weiland, SAP Ariba

Uber Unternehmensgrenzen
hinaus gedacht

Die Digitalisierung von Geschaftsprozessen Uber die eigenen Unternehmensgrenzen hinaus ist keine Zukunft mehr:

Das ist bereits heute Realitat und ein Muss fir alle Unternehmen. Davon ist Rolf Weiland, Vice President, SAP Ariba,

uberzeugt. Dr. Robert Fieten, wissenschaftlicher Berater von Beschaffung aktuell, klart im Gesprach, was SAP im Bereich

Procurement in der Pipeline hat und wie sich aus Sicht der SAP die Prozesse verandern werden.

Dr. Robert Fieten: Welche Neuerungen hat
SAP im Bereich Procurement Solutions in der
Pipeline?

Rolf Weiland: Einkauf bzw. Procurement ist
ein wesentlicher Bestandteil der neuen SAP
S/4HANA-LOsung von SAP. Darin ist das, was
wir friiher SAP Materials Management (MM),
genannt haben, enthalten. Wir bieten dort
die ganze Palette bis hin zu der Moglichkeit,
einen simplen Shopping-Card-Prozess abzu-
bilden. SAP S/4HANA-Kunden steht also ein
kompletter Einkaufswagenerstellprozess mit
integriertem Genehmigungsverfahren zur
Verfligung.

Bei Cloud-Losungen ist SAP Ariba unsere Ein-
kaufslosung. Hier stechen drei Neuerungen
hervor. Die eine ist ein Supplier Management
in der Cloud, das mit den SAP-Kernldsungen
SAP S/4HANA oder dem ERP verbunden ist.
Das Supplier Management bietet einen Self-
Service flr die Lieferanten Uber alle Applika-
tionen hinweg. Dieses ist in den Backend-Lo-
sungen oder mit SAP S/4HANA und auch mit
ERP mit entsprechenden Genehmigungs-
Workflows integriert. Damit werden be-
stimmte Verwaltungen an die Lieferanten
ausgelagert: Der Lieferant hat die Genehmi-
gung, seine Daten zu dndern. Aber der Ein-
kauf hat naturlich das Recht, diese Anderun-
gen zu akzeptieren oder nicht. Dahinter
steht ein ganz wichtiger Genehmigungs-
Workflow.

Ein klassisches Beispiel ist: Ein Lieferant an-
dert seine Bankinformationen. Das kann et-
was Positives sein, das kann aber auch samtli-
che Warnleuchten anschalten: Es konnte ein
Zeichen flr finanzielle Probleme sein. Das
konnte der Grund sein, weshalb er die Bank
wechselt. Deshalb muss man durch einen
Prifmechanismus immer im Blick haben,
was da passiert.
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Die zweite Neuerung, die wir massiv ausbau-
en wollen, geht in Richtung Ariba Network:
unsere Kollaborationsplattform zwischen
Einkaufsunternehmen und Lieferanten. Dort
weiten wir insbesondere den Bereich Direkt-
material-Kollaboration aus. Wir haben in den
vergangenen anderthalb Jahren bereits da-
mit begonnen, Direktmaterial-Kollaboration,

Insgesamt haben wir mehr als
10000 Lieferanten und davon
knapp 7000 per Ariba Network
angebunden. Die jetzt noch ver-
bleibenden Kleineren sprechen
wir liber eine Funktionalitat an,
die sich Interactive
E-Mail-Orders nennt.“

also Bestellungen flir Direktmaterial und de-
ren Rechnungen auszubauen: Dazu zahlen
Lieferplan-Abrufe, Aulser-Haus-Fertigung und
Konsignation. Geplant sind auch Vendor-Ma-
naged-Inventory (VMI)-Prozesse und Returns
Management, also Retourenverwaltung tber
das Ariba-Netzwerk.

Fieten: Klassischerweise war Ariba sehr auf
indirektes Material fokussiert.

Weiland: Genau. Da kommt SAP Ariba her.
Nun kommen alle Funktionen auch fir das
Direktmaterial hinzu.

Und die dritte Neuerung ist ein Supplier Risk
Management in der Cloud. Dieses Supplier
Risk Management nimmt auf der einen Seite
Performancedaten von den Lieferanten mit
auf, also Transaktionen, Liefertreue, Preis-
treue und so weiter, auf der anderen Seite
kann es aber auch Informationen von Dritten

mit einbeziehen. Das mag Sustainability sein,
das mogen finanzielle Daten sein oder auch
Nachrichten aus dem Web.

Das Besondere an dieser Losung ist, dass wir
jegliche Art von Quellen einbeziehen kdnnen.
Dahinter steckt ein Crawler, der das Web
durchsucht und Nachrichten zu vorher defi-
nierten Suchbegriffen liefert. Bei Schlagwor-
ten wie Problem oder Stockung werden die
entsprechenden Nachrichten als Warnung
oder zumindest als Information aufgefthrt.
Fieten: Also auch unstrukturierte Daten?
Weiland: Auch unstrukturierte Daten. Das ist
ganz wichtig, denn die strukturierten Daten
konnten wir ja bisher auch schon verarbeiten.
Aber jetzt konnen wir alle Moglichkeiten der
Cloud nutzen und unstrukturierte Daten ver-
arbeiten.

Fieten: Das sind interessante Aussichten.
Gibt es Uberlegungen, zukiinftig auch Artifi-
cial Intelligence zu nutzen?

Weiland: Ja, wir arbeiten z.B. an Network-In-
telligence-Losungen, sprich: Wir wollen dafir
das Ariba-Netzwerk nutzen, das jetzt mittler-
weile Uber zwei Millionen Teilnehmer hat, die
untereinander Daten austauschen. Aber
nicht fur uns selbst, sondern unsere Kunden
und deren Lieferanten sollen die Daten mitei-
nander nutzen, um Ad-hoc-Analysen, Re-
ports, auch Warnungen etc. aus den Massen-
daten abzuleiten. Wir bieten hier eine Dienst-
leistung fur alle Teilnehmer am Network.
Fieten: Was sind denn nach den Erkenntnis-
sen des Hauses die zurzeit anstehenden
groBten Herausforderungen fur die Einkaufs-
organisation in der Industrie?

Weiland: Generell ist flr die Industrie sicher-
lich nach wie vor das Thema Industrie 4.0
oder Internet of Things eine wichtige Ent-
wicklung. Dazu bendtigt man die entspre-
chende Software, die Sensoren und so weiter.



Wir missen die entsprechenden Software-
Losungen daflir anbieten: Damit die Sensor-
daten, die ein System (ber das Internet
schickt, auch direkt weiterverarbeitet werden
kénnen.

Wir sind in dem Bereich schon sehr weit. In-
ternet of Things ist flir SAP ein strategisches
Thema. Die SAP HANA Cloud Platform spielt
eine grofe Rolle fiir die loT-Revolution, da sie
eine Anbindung an eine Vielzahl von Geraten
und Maschinen erméglicht. Mit SAP-loT-Tech-
nologie verbinden Kunden wie der grofte ita-
lienische Bahnkonzern Trenitalia Transport-
fahrzeuge und Gerate.

Flr mich ist die derzeit grofite Herausforde-
rung das Thema Digitalisierung. Nicht nur
Sensoren oder Internet of Things, sondern
auch die Entwicklung, die sich neben der
Technologie daraus ergibt: Business Net-
works. Nicht nur intern arbeiten die Men-
schen elektronisch zusammen, sondern auch
mit der AuRenwelt wird es eine netzwerkarti-
ge Zusammenarbeit geben. Das wird meiner
Meinung nach heute immer noch unter-
schatzt. Es gibt noch ganz viele Unterneh-
men, egal ob grofe oder kleine, die ,nur” eine
EDI-Infrastruktur haben: Ihre wesentlichen
Belege schicken sie elektronisch raus, und der
Rest wird per E-Mail, Fax, Telefon erledigt.
Dort ist der Informationsfluss nach draufRen
immer noch nicht strukturiert. Wir glauben,
dass es einen massiven Vorteil hat, elektro-
nisch Daten auszutauschen, denn dann ist je-
der mehr oder weniger real time auf dem

E-Losungstage

Roundtable

Die Beschaffung des direkten Materials
iiber ein kollaboratives B2B-Netzwerk:
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Rolf Weiland, Vice President, SAP Ariba Centre of Excellence, SAP SE (Bild: SAP)

gleichen Stand und kann zeitnah agieren. Je
langer ich meinen Lieferanten auf eine Infor-
mation warten lasse, umso schlechter wird er
reagieren konnen.

Fieten: Nochmal zuriick zur Einkaufsorgani-
sation der Zukunft: Wie stellt man sich bei
SAP die Einkaufsorganisation in funf bis sechs
Jahren vor?

Weiland: Ich glaube, es bleibt bei der Ten-
denz, die wir schon die letzten flnf oder
sechs Jahre beobachten: Der operative Teil
vom Einkauf wird schlanker und durch Soft-
ware sowie automatisierte Prozesse erledigt
werden. Wir glauben, dass die Unternehmen
nach wie vor mehr in die Ausrichtung des
Strategischen Einkaufs einschlieRlich Risk
Management investieren werden.

Fieten: Das kann ich bestdtigen. Das heilt
aber, dass es auch in funf, sechs Jahren immer
noch Einkaufsorganisationen geben wird?
Weiland: Ich bin davon liberzeugt. Einkaufs-
organisationen wird es immer noch geben.
Fieten: In der Vergangenheit haben wir sehr
viel Uber Source-to-Pay-Losungen gespro-

chen. Kann man sagen, dass die jetzt weitge-
hend umgesetzt sind?

Weiland: Wir sehen nach wie vor noch grofe
Graben zwischen Einkauf und Finanzabtei-
lungen. Leider gibt es immer noch Beispiele,
wo uns ganz klar gesagt wird: Wir reden
nicht mit denen in der Finanzabteilung.” Das
ist eigentlich traurig. Gerade, wenn es um
Geldzahlungen, Zahlungsbedingungen, bes-
sere Konditionen geht, sollten beide Abtei-
lungen mehr miteinander reden. Am Ende
haben beide ein gleichartiges Interesse.
Fieten: Das ist also mehr eine Frage der Orga-
nisationskultur. Ein mentales Problem, weni-
ger ein technisches Problem?

Weiland: Ja, rein technisch ist das Gberhaupt
kein Problem.

Fieten: SAP S/4HANA ist nach meinen Beob-
achtungen bei vielen Usern noch nicht richtig
angekommen. Deswegen: Was kann diese
neue IT-Architektur, was die tberkommenen
Architekturen nicht leisten konnten?
Weiland: SAP S/4HANA bietet neue Applika-
tionen auf Basis einer vollkommen neuen
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Technologie.  Technologisch  gesprochen
steckt dahinter eine In-Memory-Technologie,
mit der der Zugriff auf die Datenstrukturen
massiv verschlankt wurde. Damit kann ich als
Endanwender meine Anfragen ad hoc am
Bildschirm ausfiihren und erhalte prompt ei-
ne Antwort auf Fragen wie: Wie schaut es mit
meinen Auftragen aus? Wie ist die Lieferper-
formance meines Lieferanten x in den letzten
sechs Monaten? Usw. SAP S/4HANA bietet
Ad-hoc-Reporting- und Analysemdglichkei-
ten, damit ad hoc auch Simulationsmoglich-
keiten, die wir vorher nicht bieten konnten.
Fieten: Wird es denn in Zukunft tberhaupt
noch das Business Warehouse (BW) geben?
Weiland: Wir arbeiten daran, viele der bisher
nur im BW moglichen Analyse- und Auswer-
tungsmaoglichkeiten in S/4HANA umzuset-
zen. Heute haben viele Kunden eine Mischin-
stallation mit anderen Systemen, dann brau-
chen sie einen Sammeltopf wie BW.

Fieten: In diesem Zusammenhang ist ja im-
mer wieder die Rede von ,Simplify your Busi-
ness”. Worin besteht dieses Simplify?
Weiland: Simple hat mehrere Aspekte. Das ei-
ne ist die technologische Infrastruktur, die
vieles vereinfacht. Dann haben wir den Be-
reich Business und Analytics, wie eben schon
angesprochen. Und auch den Gedanken, die

Wir libernehmen beim Ariba
Netzwerk das gesamte Supplier
Enablement. Das heif3t, wir
bringen die Lieferanten tech-
nisch auf die Plattform und
unterstiitzen die Lieferanten
auch bei der Anbindung an
deren ERP-System. Zusatzlich
bieten wir auch eine First Level
Hotline.“

Geschaftsprozesse zu verschlanken. Dazu ein
Beispiel aus dem Bereich Finanzen: Wenn ich
in der Vergangenheit einen Quartalsab-
schluss oder auch einen Jahresabschluss ma-
chen wollte, musste ich bis zu zehn verschie-
denen Einzelreports laufen lassen, Daten
konsolidieren und sie dann wieder aus den
verschiedene Unternehmensbereichen zu-
sammenrechnen. Das kostete Zeit. Mit SAP
S/4HANA kann man jederzeit und ad hoc ei-
nen Periodenabschluss machen, ohne Zwi-
schenaggregierungen und ohne Zwischen-
speichern.
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Fieten: Das heilt also, in Zukunft — jetzt mal
vom Einkauf losgelost — werden die Firmen
und insbesondere die Manager eine wesent-
lich bessere Informationsbasis haben, um
agieren zu konnen.

Weiland: Oder auch ein bisschen weg vom
Einkauf in Richtung Supply Chain: Das The-
ma Integrated Business Planning wird durch
die In-Memory-Technologie Uberhaupt erst
moglich.

Fieten: Worin unterscheidet sich Ariba Net-
work von anderen Plattformen?

Weiland: Andere haben sich auf bestimmte
Branchen stark spezialisiert. Wir stellen uns
breit auf und sagen, wir unterstitzen den di-
rekten Einkauf, den Dienstleistungseinkauf
und Direktmaterialeinkauf auch fiir Handel
und fir die diskrete Herstellung.

Weiterhin bietet das Ariba Network ja nicht
nur die Moglichkeit, Belege untereinander
auszutauschen: Wir bieten Supply Chain Fi-
nancing an, Working-Capital-Management-
Losungen, Supplier Risk Management bis hin
zu elektronischen Zahlungen. Letzteres spe-
ziell fr unsere Kunden in USA und Kanada.
Fieten: Im Bereich Automotive hangt der
Tier 1 direkt am OEM, der letztlich auch die
Formate diktiert. Tier 1 hat aber auch wieder
Sublieferanten, die etwas Einfacheres haben
maochten.

Weiland: Und das ist das, was wir den Liefe-
ranten anbieten: Bleibt gerne bei Eurer VDA-
EDI-Kommunikation mit dem OEM. Aber mit
Eurem Lieferanten kénnt ihr es mit Ariba Net-
work einfacher haben mit einer Plattform, die
viele verschiedene Formate unterstitzt. Wir
wollen eine breite Plattform schaffen, tber
die alle Prozesse nach drauf’en elektronisch
ablaufen kdnnen.

Fieten: Wenn man jetzt die Lieferantenseite
betrachtet: Wie ist denn da die Akzeptanz,
auf das Ariba Netzwerk zu gehen?

Weiland: Anfanglich hort man schon einmal:
Noch eine Plattform! Wenn die Lieferanten
den Mehrwert vom Netzwerk erkennen und
auch sehen, wer schon alles dort mit drauf
ist, dann andert sich die Einstellung schnell.
Fur den Lieferanten besteht dann natirlich
die Moglichkeit, mehr Geschaft mit weiteren
Kunden zu machen, uber den gleichen Kanal,
ohne dass er in die IT-Infrastruktur zusatzlich
investieren muss. Auf der anderen Seite kon-
nen z.B. die Kaufer schnell mal eine nichtstra-
tegische offene Ausschreibung, die sie allen
auf der Plattform zur Verfliigung stellen,
durchfiihren. Alle Lieferanten konnen sich
dann dafiir bewerben. Der Einkdufer be-
stimmt letztendlich, wen er akzeptiert.
Fieten: Wie sieht in diesem Zusammenhang
Ihr Geschaftsmodell aus?

Weiland: Wir haben ein zweiseitiges Ge-
schaftsmodell: Das einkaufende Unterneh-
men zahlt uns eine jahrliche Subskription, ein
Abonnement. Die Mehrzahl der Lieferanten
zahlt nichts — je nach Anbindung und Volu-
men. Lieferanten zahlen gegebenenfalls,
wenn sie ein gewisses Umsatzvolumen auf
der Plattform Uberschreiten und eine hohere
Integrationstiefe haben, aber nur dann, und
auch nurim Promillebereich.

Wir Gbernehmen beim Ariba Netzwerk das
gesamte Supplier Enablement. Das heil3t, wir
bringen die Lieferanten technisch auf die
Plattform und unterstiitzen die Lieferanten
auch bei der Anbindung an deren ERP-Sys-
tem. Zusatzlich bieten wir auch eine First Le-
vel Hotline. Dazu haben wir weltweit Gber
500 Spezialisten — der Grof3teil ist in Europa,



in Prag —, die nichts anderes machen als Sup-
plier Enablement, Onboarding und Hotline.
Fieten: Was macht denn der SAP-Einkauf?
Hat der Schuster die schlechtesten Schuhe?
Weiland: Wir tragen hier tatsachlich unsere ei-
genen Schuhe. Nachdem wir Ariba Ende 2012
libernommen haben, haben wir damit begon-
nen, unsere neuen Cloud-Losungen inklusive
Ariba Network, auszurollen. Der SAP Einkauf —
SAP GPO - ist eine globale Organisation mit
Category Managern verteilt in der Welt.

2012 hatte die SAP weltweit ein ERP-System
mit einem angeschlossenen SRM als Selfser-
vice Procurement Tool, was an alle Mitarbeiter
weltweit ausgerollt und freigegeben ist. Das
heilt, jeder SAP-Mitarbeiter kann einen Ein-
kaufswagen aus dem Katalog fiillen und kann
eine Anfrage starten oder zur Bestellgenehmi-
gung weiterleiten. Restriktionen gibt es nur in-
sofern, dass nicht jeder alles bestellen darf,
und diese Regeln stecken im SRM: Wer darf
was bestellen? Wer sieht welche Artikel?

Jetzt erfolgt der Suchprozess liber den Ariba-
Katalog. Jeder Mitarbeiter fillt darlber sein
SRM Shopping Cart. Das Genehmigungsver-
fahren ist noch im SRM. Die eigentliche Be-
stellung geht dann elektronisch an die Liefe-
ranten Uber das Ariba Network. Dort haben
wir binnen der letzten zwei Jahre tber 7000
Lieferanten angebunden.

Fieten: Das sind alles SAP-Lieferanten?
Weiland: Ja, das sind unsere eigenen Liefe-
ranten. Und die schicken uns zum Grofteil
auch am Ende des Prozesses eine elektroni-
sche Rechnung.

Insgesamt haben wir Gber 10000 Lieferan-
ten. Das heil3t, einen groRen Teil davon haben
wir schon elektronisch angebunden. Die rest-
lichen wollen wir auch noch anbinden. Wir
haben uns, wie jeder Kunde das auch macht,
erst mal auf die wesentlichen fokussiert, auf
die, bei denen wir viel Volumen haben. Mit
denen haben wir begonnen, und jetzt gehen
wir die kleineren an.

—

Die jetzt noch verbleibenden Kleineren spre-
chen wir Uber eine Funktionalitat an, die sich
Interactive E-Mail-Orders nennt. Das heift,
Ariba schickt tatsachlich an den Lieferanten
eine E-Mail-Bestellung. In dieser Bestellung
sind Links, zum Beispiel zur Bestellbestati-
gung. Klickt der Lieferant auf den Bestellbe-
statigungsbutton in der E-Mail, bringen wir

Der operative Teil vom Einkauf
wird schlanker und durch
Software sowie automatisierte
Prozesse erledigt werden. Wir
glauben, dass die Unternehmen
mehr in die Ausrichtung des
Strategischen Einkaufs ein-
schlieBlich Risk Management
investieren werden.“

ihn aufs Ariba Netzwerk. Er schickt uns damit
allerdings keine E-Mail zurlick, sondern er ar-
beitet im Ariba Network. Von dort erhalten
wir dann eine elektronische Bestatigung.
Ahnlich funktioniert das mit der Rechnung: Will
der Lieferant uns die Rechnung stellen und
mochte eben nicht voll integriert sein, klickt er
auf den nachsten Button, der in der E-Mail ist:
,Generiere die Rechnung®. Dann bringen wir
ihn auch wieder aufs Ariba Netzwerk. Dort kann
er einen PO Flip machen, also aus der urspriing-
lichen Bestellung die Rechnung generieren, Da-
ten erganzen, Texte dazuschreiben und so wei-
ter, und uns die Rechnung elektronisch schi-
cken. Wir, als Kaufer, bekommen die Rechnung
elektronisch; der Lieferant hat handisch gear-
beitet, aber hat auch méglichst wenig Arbeit.
Naturlich muss er dann die Rechnung zum
Schluss wieder in sein System bringen. Trotz-
dem ist diese Vorgehensweise fir kleinere Liefe-
ranten sehr einfach und komfortabel.

Einkaufsexperten im
Gesprach:

Dr. Robert Fieten
und Rolf Weiland,
SAP Ariba.

(Bild: Schulz-Rohde)
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Fir Ausschreibungen nutzen wir Ariba Sour-
cing; zur Kontrakterstellung nutzen wir Ariba
Kontrakte. Auch Supplier Management ma-
chen wir mit Ariba. Kiinftig soll es auch eine
Integration zum Integrated Business Plan-
ning (IBP) geben.

Fieten: Das ist die logische Konsequenz. Dann
hatte man mit dieser Plattform alles abge-
deckt und muss die nachste Stufe angehen
und ins Integrated Business einsteigen.
Weiland: Und SAP S/4HANA bietet dafiir die
Kollaborationsplattform nach drauf3en gleich
mit — die Ariba Netzwerk-Integration ist dort
schon im Standard, ohne zusatzlichen Adap-
ter, moglich. Der Netzwerkgedanke ist in SAP
S/4HANA implizit. Dies zeigt letztendlich
auch, wo wir hingehen: eine externe Kollabo-
rationsplattform von SAP. In der Vergangen-
heit haben wir ja durchaus unterschiedliche
Plattformen angeboten.

Fieten: Was ist denn jetzt mit den Kunden,
die sich da ein wenig schwertun und sagen:
JJetzt haben wir dieses SAP R/3, da achzen
und stohnen wir, und jetzt kommt schon wie-
der was Neues!”

Weiland: Wir zwingen niemanden umzustei-
gen. Und die Business-Suite- oder die ERP-
6.0-Kunden brauchen auch keine Angst zu
haben, dass wir sie im Regen stehen lassen.
Diese Systeme werden mindestens noch bis
Ende des Jahres 2025 gewartet. Es wird auch
entsprechend in die Losungen investiert: Wir
bringen ja nach wie vor neue Enhancement
Packages daflr raus. Andererseits sind wir der
Uberzeugung, dass die meisten unserer Kun-
den in irgendeiner Form auf SAP S/4HANA
umsteigen werden.

Fieten: Ist diese neue Plattform auch fiir den
Mittelstand geeignet?

Weiland: Die SAP S/4HANA-LOsung ist eine
Losung flr grolle und auch mittlere Unter-
nehmen.

Schulz-Rohde: Zum Abschluss eine Frage:
Was ist hre Message an die Einkaufer?
Weiland: Denken Sie uber ihre Unterneh-
mensgrenzen hinaus und haben Sie nicht nur
die interne Optimierung im Kopf, sondern das
Zusammenspiel mit lhren Lieferantenpart-
nern im Visier. Das ist insbesondere dann er-
folgsentscheidend, wenn Unternehmen beim
Engineering und Produkt-Design schon friih-
zeitig mogliche zukinftige Lieferanten mit-
einbeziehen mochten.

Beschaffung aktuell: Vielen Dank,

Herr Weiland.

Das Interview fiihrten Dr. Robert Fieten
und Sabine Schulz-Rohde
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