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Ruckwartsvertikalisierung durch einfache Prozessabbildung

Wenn Hersteller
Handler werden

Vertikalisierung ist in der Wirtschaft kein Fremdwort mehr. Die SAP-Komponente Global Trade Manage-
ment (GTM) hilft bei der Abbildung neuer Prozesse im Ein- und Verkauf.

Von Peter Langner, Adventas Consulting

or allem in der Mode- und Life-

‘ ’ stylebranche haben sich die Kun-
den lingst daran gewshnt, dass
Hersteller zum Handler werden und eigene
Flagshipstores unterhalten, ihre Ware direkt
im Internet vertreiben und sich parallel zum
klassischen Handel weitere Absatzorte und
-mdglichkeiten erschlieflen. Neben dieser
Strategie, die von Experten als ,Vorwirts-
vertikalisierung" beschrieben wird, entde-
cken nun viele Hersteller auch den Vertika-
lisierungsweg riickwirts: Zahlreiche Pro-
duktionsunternehmen erfinden sich neu,
stellen sich im Einkauf neu auf und werden
selbst als Rohstoff- oder Materialhindler
tatig. Die Grenze zwischen Herstellung
und Handel war nie trennscharf. Jetzt ver-
schwimmt sie immer mehr. Digitalisierung
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aller Abldufe und die technischen Méglich-
keiten unter den Schlagwértern , Industrie
4.0 und ,Internet der Dinge“ machen vie-
les moglich. Ein klassischer Stahlhandler
wird zum Beispiel ein Industrieplattform-
betreiber, der fiir seine Kunden komplette
Lieferketten managt. Viele Hersteller sehen
neue Chancen durch Vertikalisierung. Sie
entdecken nicht nur neue Wege zum Kun-
den, sondern auch neue Méglichkeiten in
der Beschaffung und Logistik. Vorausset-
zung sind flexible und anpassungsfihige
Logistik- und Supply-Chain-Prozesse und
ein strukturiertes Datenmanagement. GTM
kann als Erganzung des SAP-Standardsys-
tems zur Abwicklung von Geschiften in den
verschiedensten Sparten verwendet werden
— und bietet damit gute Voraussetzungen
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fir alle Hersteller, die neue Vertriebswege
erschlieflen und selbst zum Handler wer-
den. Am Datenaustausch und der Auftrag-
sabwicklung muss niemand scheitern....

Alte Denkgewohnheiten

Die Vorteile der Vertikalisierung fiir den
Hersteller sind vielfiltig. Man wird un-
abhdngiger vom klassischen Handel:
Vorwirts vom klassischen Einzelhindler,
riickwirts vom klassischen Grohindler.
Hersteller, die Héndleraufgaben selbst
tibernehmen, verbessern nicht nur ihre
Marge. Sie erzielen auch eine héhere Da-
tentransparenz Uber alle Prozessketten
und kénnen flexibler reagieren — auf spe-
zielle Kundennachfragen ebenso wie auf
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kurzfristige Schwankungen und Engpasse
auf den Rohstoffmarkten.

Mitarbeiter
nicht iiberlasten

Wenn Hersteller zum Hindler werden,
missen sie nicht nur mutige strategische
Entscheidungen Uber Finanzierung, Lager-
wirtschaft und Logistik treffen. Auch gilt es,
die Organisation durch die neuen Aufgaben
nicht zu gefihrden. SchlieRlich heifit das
Motto zumeist ja ,Das eine tun, ohne das
andere zu lassen*. Mitarbeiter miissen zu-
meist neue Aufgaben tibernehmen, ohne
die vormals klassischen Prozesse und Tatig-
keiten zu vernachlissigen. Vertikalisierung
ist zumeist eine Ausweitung des Geschifts,
keine Ersetzung des Bestehenden. Umso
wichtiger sind eine IT-Infrastruktur und ein
Datenverarbeitungsansatz, der sowohl Ein-
kaufs- als auch Verkaufsprozesse komplett
und einfach abbildet und durchgingige
Transparenz erméglicht.

Trading Contract

Mit GTM bietet das SAP-Standardsystem
alle Moglichkeiten, um zusitzlich zu den
klassischen Prozessen eines Herstellers
weitere Abliufe, die sich durch die Verti-
kalisierung ergeben, transparent und kon-
gruent abzubilden. GTM stellt verschiede-
ne Prozesse traditionell auf der Basis eines
zentralen Dokuments dar. Der sogenannte
Trading-Kontrakt dient zur Erfassung aller
Daten, die sich zur Erfiillung eines Kunden-
auftrages ergeben — vom Materialeinkauf
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Die Vertikalisierung im Handel am

Beispiel eines Reifenherstellers

@ckwér‘ts-) Vertikalisierung /

Handelsstufen SAP Standard
Marken
Kautschuk Handels- Reifen- (Erors- .| Werkstatt
Plantage haus handler
hersteller
/ \, Handels- \ /\ Marken .| Marken
abteilung GroBRhandel Webshop
SAP Global Trade Management %PAgentu schaft  SAP Hybris
Andere Marken-
‘ Reifen- ‘ filiale
hersteller SAP Roetall
Partner-
(Vorwirts-) Vertikalisierung

werkstéttery

Vertikalisierung am Beispiel eines Reifenherstellers.

bis zur Rechnungsstellung. Er integriert
Kundenauftriage, Bestellungen und simt-
liche Nebenkosten. Das dient der Trans-
parenz und Effektivitat, weil Mitarbeiter
Arbeitsschritte nicht mehrfach und nicht
in getrennten Systemen erfassen mis-
sen. Zudem erlaubt diese Methode ein
verlissliches Controlling. Einkaufs- und
Verkaufskontrakte kénnen miteinander
assoziiert werden. Durch die Assoziation
auf Chargenebene erfolgt eine Reservierung
der Artikel fur einen Verkaufskontrakt. Als
Handler kann man so auf einen Blick sehen,
ob noch ausreichend Handelsware vorhan-
den ist oder ob nachbestellt werden muss.
Mit der Beriicksichtigung aller Kosten und
deren Zuordnung zu einem oder mehreren
Trading-Kontrakten zeigt GTM ausfuhrlich,
ob ein Geschift profitabel abgewickelt wird.
Gerade in Anfangsphasen der Vertikalisie-
rung ist diese direkte Profitabilitatsanzeige,
die auf allen Kosten- und Erlésarten fufdt,
von grofdem Wert: Fiihrungskrifte kénnten
ja zumeist nur auf wenig Erfahrungswissen
zurtickgreifen. Nach der Entscheidung zur
Vertikalisierung muss ein Unternehmen die
komplette Preis- und Margenpolitik neu er-
lernen — unabhingig von der jahrelangen
Erfahrung als Hersteller.

DSAG meldet
Erweiterungsbedarf an

Mit der GTM-Komponente bietet SAP
alle Moglichkeiten fiir Hersteller, die zum
Hindler werden, den Fluss von Waren
und Dienstleistungen auch unter neuen
Bedingungen liickenlos und tbersicht-
lich abzubilden. Allerdings meldet die Ar-
beitsgruppe GTM der Deutschsprachigen
SAP-Anwendergruppe e. V. (DSAG) nach
Riicksprache mit Kunden, die auf GTM set-
zen, auch Erweiterungsbedarf an. Gefragt

ist eine bessere Integration von GTM in
die Bestandsfiihrung und Inventur: Zum
Beispiel kann GTM das Konsignationsge-
schift, mit dem der Hersteller seine Ware
beim Handler oder Kunden lagert, bevor sie
vollstiandig verkauft ist, noch nicht optimal
abbilden. Hier wiirde eine Erweiterung der
GTM-Komponente viel Arbeitsaufwand er-
sparen und die Transparenz steigern. Auch
Bestandsumbuchungen und Lohnbearbei-
tungspositionen miissen besser integriert
werden, um schlanke und einfache Bearbei-
tung zu erméglichen. Alle neuen Funktio-
nen missen nattrlich die Assoziation von
Kontrakten berticksichtigen.

Vertikalisierung

Die gute Nachricht: Im Vergleich mit den
strategischen Risiken und den Anforderun-
gen an kulturellen und operativen Wandel,
die Produktionsunternehmen mit Betreten
des Neulands ,Vertikalisierung auf sich
nehmen, ist die Erweiterung der SAP-Land-
schaft verhiltnismaRig einfach zu bewilti-
gen. Das GTM-Modul ldsst sich hervorra-
gend zur Organisation des Warenflusses
einsetzen. Als offenes System bietet es eine
Reihe von Erweiterungsmdoglichkeiten. Vor
dem Sprung in die Vertikalisierung steht
deshalb die genaue Bestandsaufnahme,
welche der neuen Handelsprozesse sich
mit der Standardeinstellung abbilden las-
sen und woflir Add-ons entwickelt werden
miissen.
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