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1. Wie beeinflusst Digitalisierung

den Handel?

ie Digitalisierung ist das zentrale Thema in
der Diskussion Uber die Zukunft des Han-
dels. Digitalisierung verandert das Verhalt-
nis zwischen den Handelsunternehmen
und ihren Kundinnen und Kunden. Die Rollenver-
teilung wird dabei neu definiert, denn die Entschei-
dung wann, wo, wie und was eingekauft wird, wird
von der Kundin oder dem Kunden getroffen, und
zwar immer individuell abhangig von deren oder
dessen momentaner Situation. Fur jedes Unter-
nehmen wird es daher noch wichtiger, die Produkte
und Services anzubieten, die nachgefragt werden.

Aber was genau hat sich verandert und auf was
legt die Kundin oder der Kunde Wert?

Viele Menschen nutzen das Internet zunachst als
Informationsmedium. Beratung und Information
im Geschaft wird fur viele Produkte nicht mehr
nachgefragt, da die Informationen bequem im In-
ternet gefunden und verglichen werden konnen.
Dies beeinflusst auch das Kaufverhalten: Kundin-
nen und Kunden bedienen sich immer haufiger di-
gitaler Vertriebskanale. Neben der unkomplizierten
Online-Bestellung sind auch digitale Serviceange-
bote Einflussfaktoren.

Obwohl der Trend Richtung Onlinehandel geht, be-
deutet dies naturlich nicht, dass stationare Laden
keine Zukunft mehr haben, ganz im Gegenteil. Mit
ihren Starken sind neben Onlineshops und -Markt-
platzen weiterhin traditionelle Ladengeschafte ge-
fragt. In diesem Multikanalumfeld ist es daher fir
viele Handlerinnen und Handler sinnvoll, den Kun-
dinnen und Kunden offline ebenso wie online zu
begegnen. Der Verkauf Uber mehrere Vertriebska-
nale bedeutet aber eine (nicht nur) logistische Her-
ausforderung. Digitale Technologien kénnen dabei
unterstutzen.



2. Wie helfen Warenwirtschafts-
systeme bei digitalen
Herausforderungen?

ei der Gestaltung digitaler Prozesse im Han-

del flhrt kein Weg an einem zentralen Ma-

nagement- und Planungssystem vorbei. Das

Warenwirtschaftssystem ist dabei in der
Regel das zentrale IT-System in Handelsunterneh-
men. Es unterstiitzt die dispositiven, logistischen und
abrechnungsbezogenen Aufgaben eines Handels-
unternehmens. Es ist zu unterscheiden zwischen
zentralen Warenwirtschaftssystemen und Filial-
warenwirtschaftssystemen, die als dezentrale Syste-
me nur Funktionalitaten der Filiale unterstitzen.

Welche Vorteile bringt ein solches System?

Die Vorteile werden deutlich, wenn man sich vor
Augen fihrt, wie die Prozesse eines Handelsunter-
nehmens ohne Warenwirtschaftssystem gestaltet
sind. Samtliche Arbeitsschritte missen handisch
bewerkstelligt und festgehalten werden. Dabei
kann schnell der Uberblick verloren gehen: Es be-
steht das Risiko, dass Produkte aufgrund hoher
Nachfrage nicht mehr zur Verfigung stehen. Ein
Warenwirtschaftssystem unterstiitzt bei dieser
Herausforderung, spart Zeit und Kosten und ver-
besserte Prozesse und Transparenz.

Geschaftsprozessoptimierung

Bei der Einflhrung eines Warenwirtschaftssys-
tems konnen Geschaftsprozesse wirtschaftlicher
und schneller gestaltet werden. In vielen Prozessen
steckt Optimierungspotenzial, das sich durch die
Einflihrung eines Warenwirtschaftssystems identi-
fizieren und umsetzen lasst. Ergebnisse konnen un-
ter anderem Kosten- und Aufwandsreduzierungen
sowie Prozessbeschleunigungen und -automati-
sierungen sein. Ein Nebeneffekt ist, dass die Wett-
bewerbsfahigkeit und Kund:innenzufriedenheit
gesteigert werden kann, da durch optimierte wa-
renwirtschaftliche Prozesse eine schnellere Bestell-
abwicklung maglich ist.




Informationszentralisierung und Transparenz-
steigerung

Das Warenwirtschaftssystem ist das zentrale
Steuerungs- und Informationssystem und bildet
in seiner Kernfunktion den physischen Warenfluss
des Unternehmens ab. Es umfasst dabei alle wert-
und mengenmalbigen Wareninformationen. Durch
die einheitliche, zentrale Erfassung und Verarbei-
tung hat man stets Zugriff auf den aktuellsten
Datenstand. Diese Informationstransparenz unter-
stltzt die Unternehmensfiihrung bei der Entschei-
dungsvorbereitung und Ergebniskontrolle. Zudem
konnen Planzahlen und Reports analysiert und auf
Fehlentwicklungen eingegangen werden.

TIPP AUS DER PRAXIS
LAus dem Warenwirtschaftssystem erhélt

man alle Daten, um ein Unternehmen zu fih-
ren und zu steuern.”
— Jirgen Richter, Catalyso

Online- und Offline-Vertriebskanale

Das Warenwirtschaftssystem bietet den Vortell,
dass mehrere Vertriebskanéle an ein System an-
gebunden werden konnen. Das bedeutet, dass bei-
spielsweise Onlineshops, Online-Marktplatze und
der Filialverkauf im Warenwirtschaftssystem ko-
ordiniert werden konnen. Auf Basis der zentralen,
stets aktuellen Daten konnen parallel Bestellvor-
gange ausgelost und verarbeitet werden. Bestands-
engpasse sind durch die zentrale Koordination frih
erkennbar. Festgelegte Preise kénnen dynamisch
und automatisch geandert und an Vertriebskanéle
weitergeleitet werden. Auch das Retourenmanage-
ment kann darUber effizient abgewickelt werden.




3. Wie unterscheiden sich Waren-
wirtschaftssysteme?

in  Warenwirtschaftssystem

ist entweder Teil

eines umfassenden Enterprise-Ressource-

Planning-Systems (ERP-System) oder kann als alleinstehendes System erworben werden. Diese
lassen sich in offene, geschlossene und integrierte Warenwirtschaftssysteme unterteilen.! Heut-
zutage sind vor allem integrierte Warenwirtschaftssysteme sehr gefragt.

Geschlossenes Warenwirtschaftssystem

Das System enthélt die Module ,Wareneingang
und -ausgang®, ,Bestellwesen®’, ,Disposition”, ,Be-
stellliberwachung” und ,Management”.

Offenes Warenwirtschaftssystem

Fehlt eine der Komponenten der geschlossenen
Warenwirtschaftssysteme oder wird eins der Mo-
dule von einem anderen System (bernommen,
handelt es sich um ein offenes Warenwirtschafts-
system.

Integriertes Warenwirtschaftssystem

Integrierte Warenwirtschaftssysteme bieten samt-
liche der genannten Module an und dariber hinaus
noch Schnittstellen zu externen Partnern. So kon-
nen verschiedene Stellen gut miteinander vernetzt
werden.

1 https://logistikknowhow.com/bestandsverwaltung/im-ueberblick-das-warenwirtschaftssystem/



4. Wie geht man bei der Auswahl
eines Warenwirtschaftssystems

vor?

evor mit der Auswahl begonnen werden

kann, sollte das gesamte Vorhaben als Pro-

jekt aufgesetzt werden. Oft wird dieses Vor-

haben an einzelne Personen oder kleinere
Abteilungen weitergegeben, die jedoch nicht im
vollen Umfang ein passendes Warenwirtschafts-
system auswahlen konnen. Deswegen ist es ent-
scheidend, ein Projektteam aufzusetzen und daflr
alle Stakeholder zu bericksichtigen. Stakeholder
konnen die Unternehmensfihrung, Fachbereiche,
IT-Abteilung oder Key-User 2 sein. Dadurch kdénnen
bei jeder Entscheidung alle Anforderungen und In-
teressen berlicksichtigt und die Akzeptanz der Ent-
scheidung sichergestellt werden.

TIPP: Vor allem fur kleine Unternehmen
bieten sich die Optionen ,Buy” and ,Rent”
an. Mittlere Unternehmen konnen auf

alle drei Optionen zurlckgreifen, jedoch
ist die Option ,Make" mit viel Aufwand
und eventuellen Realisierungsproblemen
verbunden.

Um mit der Auswahl beginnen zu koénnen, muss
grundsatzlich geklart werden, wie das System be-
schafft und bereitgestellt werden soll. Hierzu bie-
ten sich drei grundlegende Bereitstellungsarten an.
Die passende Bereitstellungsart ist vom Unterneh-
men selbst abhangig.

Buy” | Rent' | Make |

Durch  die
Bedeutung

Das Warenwirtschaftssys-
tem wird extern beschafft.

zunehmende
von Cloud-

Die Software wird vom Un-
ternehmen selbst konzipiert,

Die Software wird als Stan-
dardsoftware bezogen und
anschliefend auf den eige-
nen IT-Systemen betrieben.

Technologien konnen Wa-
renwirtschaftssysteme als
,Software as a Service" be-
zogen werden. Das Waren-
wirtschaftssystem wird in
der Cloud durch den Anbieter
betrieben und die Bezahlung
|&uft nach Bedarf.

Tabelle 1: Drei grundlegende Bereitstellungsarten von Warenwirtschaftssystemen

2 Key User: Priméare Ansprechperson im Unternehmen fir ein Produkt/eine Software mit fachlicher Qualifikation und umfangreichen

Know-how

programmiert und als Indivi-
dualsoftware betrieben. Das
ist in der Regel mit hohen
personellen und technischen
Aufwanden verbunden.



Zieldefinition und Restriktionen

Die Zieldefinition hilft, in Entscheidungssituationen
Orientierung zu bewahren, und beschreibt abstrakt
den wiinschenswerten, zukinftigen Zustand. Die-
sen Zustand gilt es mit Hilfe von ein oder mehreren
Zielen zu beantworten. Ziele sollten die Ausgangs-
situation sowie die angestrebten organisatori-
schen und technischen Verbesserungen enthalten
und dabei klar, mess- und Uberpriifbar formuliert
werden.

Ebenso sollten Restriktionen analysiert und fest-
gehalten werden. Diese lassen sich in finanzielle,
zeitliche und organisatorische Restriktionen unter-
gliedern und grenzen im Auswahlprozess das mog-
liche Zielsystem ein.

Prozess-, Ist- und Soll-Analyse

Dieser Schritt ist einer der bedeutsamsten Schrit-
te in der gesamten Vorgehensweise. Warenwirt-
schaftssysteme werden nicht nur nach Funktiona-
litat ausgewahlt, sondern danach, ob die eigenen
Prozesse im System abgebildet und zudem in-
effiziente Prozesse optimiert werden konnen.
Die Prozessanalyse ist dabei Bestandteil der Ist-
Analyse. Prozesse lassen sich etwa mit Hilfe von
Workshops mit allen Stakeholdern analysieren und
evaluieren. Einerseits kdnnen hierbei Erkenntnisse
gewonnen werden, in welchen Bereichen Probleme
bestehen, andererseits, welche Prozesse gut ab-
laufen. Daraus lassen sich fur die weiteren Schritte
bereits wichtige Erkenntnisse ableiten. Neben der
Prozessanalyse sollten folgende Themen in der
Ist-Analyse betrachtet werden: Aufbauorganisati-
on, Aufgaben, Informationen sowie Daten, IT oder
Mengengeruste.

Ebenso sollte eine Soll-Analyse durchgefihrt wer-
den. Darin wird festgehalten, wie die Ablaufe, Pro-
zesse, Organisation und die Geschaftstatigkeiten
nach der erfolgreichen Einfihrung im Wunschzu-
stand aussehen sollen. Im Rahmen dieser Analyse
sollten auch strategische Entscheidungen bertick-
sichtigt und festgelegte Ziele in der Definition auf
den Soll-Zustand heruntergebrochen werden.

Anforderungen

Das Anforderungsmanagement hat einen grof3en
Einfluss auf den Einflhrungserfolg. Die Anforde-
rungen mussen aus unterschiedlichen Bereichen
des Unternehmens, die von der Einflhrung des
Systems betroffen sind, gesammelt werden. Fir
die Sammlung der Anforderungen sind Techniken
wie Interviews, Beobachtungen, Fragebdgen oder
Dokumentenanalysen hilfreich.

Die Anforderungen lassen sich in verschiedene
Typen unterteilen und sollten nach Themengebie-
ten gegliedert und priorisiert werden. Zu beachten
ist, dass die Priorisierung abhangig von der be-
trieblichen Notwendigkeit ist. Final werden diese
in einem - falls erforderlich mit Bildern erganzten
— Anforderungskatalog bzw. in einem Lastenheft
zusammengefasst.

TIPP AUS DER PRAXIS

,Das Dokument muss den Leser/die Leserin
in die Lage versetzen, sich die Firma bildlich

vorstellen zu kénnen. Sobald er/sie das Doku-
ment gelesen hat, muss man sich vorstellen
koénnen, wie dieses Unternehmen funktioniert.”
— Jurgen Richter, Catalyso
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Branchenspezifische Anforderungen

Je nach Branche kdnnen Rahmenbedingungen wie
beispielweise gesetzliche Vorschriften oder Limi-
tierungen fir das Warenwirtschaftssystem gege-
ben sein. Diese mussen individuell geprift werden.

Unternehmensspezifische Anforderungen

In manchen Unternehmen ist es notwendig, dass
rechtliche Strukturen oder organisatorische The-
men im Warenwirtschaftssystem abgebildet wer-
den. Nicht jedes Warenwirtschaftssystem kann
das bereitstellen.

Funktionale Anforderungen

Funktionale Anforderungen beschreiben, was ein
System konnen muss. Es sollte alles dokumentiert
werden, das mit der taglichen Verwendung in Ver-
bindung steht. Dabei hilft vor allem die Prozessana-
lyse sehr gut.

Nicht-funktionale Anforderungen

Nicht-funktionale Anforderungen beschreiben An-
forderungen, die in Bezug auf das Gesamtsystem
stehen. Darunter fallen zum Beispiel die Systemer-
weiterbarkeit, Schnittstellenanbindungen, Zuver-
lassigkeit, Systemvoraussetzungen, Datenschutz-
regelungen oder Integrierbarkeit.

11

TIPP AUS DER PRAXIS

,Funktionale Anforderungen sollten Ergebnis-
se eines Prozesses beschreiben. Das ist am
Ende des Tages wichtig fiir das Unternehmen.
Daher sollte die Beschreibung eher am Ergeb-

nis festgehalten werden als an der Funktion
selbst. Wie das Warenwirtschaftssystem zum
gewdlinschten Ergebnis kommt, ist fir das ei-
gene Unternehmen nicht relevant — das Ergeb-
nis muss stimmen.”

— Jurgen Richter, Catalyso

Anbieterbezogene Anforderungen

Die Anforderungen an den Systemanbieter sollten
ebenso in den Anforderungskatalog bzw. das Las-
tenheft aufgenommen werden. Mit der Anbieter-
auswahl bindet man sich an den jeweiligen Anbie-
ter, der flr einen Beratung und Serviceleistungen
erbringt.

Uber die Anforderungen hinaus ist es notwendig,
Erwartungen Uber Preisverhandlungen und Ver-
tragskonstellationen in das Anforderungsdoku-
ment bzw. Lastenheft mit aufzunehmen. Dieses
bietet sowohl dem Unternehmen als auch den
Anbietern eine erste Orientierung, in wie weit eine
Auswahl oder Zusammenarbeit moglich ist.



Marktiibersicht und Screening

Daraufhin werden Anbieter am Markt gesichtet
und analysiert, die in der Lage sind, die im Anforde-
rungs- bzw. Lastenheft niedergeschriebenen Anfor-
derungen, Kriterien und Restriktionen zu erfullen.
Die MarktUbersicht und -analyse ist ein komplexes
Unterfangen. Durch die verschiedenen Handelsfor-
men und -branchen variieren auch die Angebote
am Markt, weshalb der Markt durch Heterogeni-
tat und Intransparenz gekennzeichnet ist. Neben
groRen bekannten Systemanbietern gibt es eine
Vielzahl von kleinen Systemanbietern, die spezielle
Losungen fur bestimmte Branchen anbieten.

Damit man am Ende auch das passende Sys-
tem auswahlt, sollte man die gesamte Suche
in zwei Phasen unterteilen. Man kann dadurch
den Markt systematisch analysieren und die
in  Frage kommenden Systeme auswahlen.
Das Vorgehen unterteilt sich in eine Grobanalyse
und eine Detailanalyse.

12



Grobanalyse

Die Grobanalyse hilft, den Markt zu verstehen und
durch Eingrenzungen und eigene Restriktionen die
Anzahl der in Frage kommenden Systeme zu redu-
zieren.

Festlegung elementarer Evaluierungspunkte

Zu Beginn sollten die entscheidenden Kriterien
festgelegt werden, die erfiillt werden missen. Hier-
zu wird eher auf die Rahmenbedingungen geachtet
und nicht auf funktionalen Kriterien. Diese Evaluie-
rungspunkte basieren auf dem eigenen Unterneh-
men und konnen beispielsweise Restriktionen,
Branche, Handelsstufen, AnwendungsgroRe, Ska-
lierbarkeit, Systemintegrierbarkeit oder Angaben
zum Systemanbieter selbst sein.

Identifizierung von Anbietergruppen

Weiterhin sollte man sich Gedanken machen,
mit welchen Anbietern man zusammenarbeiten
mochte. Neben den Softwareherstellern gibt es
auch Anbieter von Komplettlosungen, die Uber
das System hinaus Support und Beratung bieten.
Folgende Anbietergruppen konnen daflr relevant
sein: Softwarehersteller, Implementierungspartner,
Branchenlosungsanbieter oder Beratungsunter-
nehmen.

Portal fiir Softwaresuche
Softguide

Identifizierung von Informationsquellen

Im letzten Schritt werden Informationsquellen
identifiziert, in denen nach Systemen gesucht wer-
den kann. Fir die Suche bieten sich Branchenpub-
likationen, Messebesuche, Fachpublikationen oder
Referenzprojekte anderer Unternehmen sowie Por-
tale mit digitalen Softwarekatalogen an. Neben den
hier gelisteten Portalen gibt es noch etliche weite-
re.

Mit Hilfe dieser Daten und Informationsquellen
kann die Grobanalyse durchgefihrt werden. Hierzu
sollten alle Warenwirtschaftssysteme und deren
Informationen dokumentiert und bei fehlenden In-
formationen Vermerke erfasst werden, um bei der
detaillierten Suche den Anbieter gezielt fragen zu
konnen. Ebenso muss auf die Vergleichbarkeit der
Systeme geachtet werden, da sonst keine fundierte
Entscheidung getroffen werden kann.

Die Systemanzahl am Ende der Grobanalyse hangt
stark vom Auswahlprozess ab. Jedoch kann als
Richtgrolie drei bis sechs Systeme angenommen
werden, da dadurch einerseits vermeintlich pas-
sende Systeme nicht ausgeschlossen werden und
andererseits der Evaluierungsaufwand eingegrenzt
werden kann.

URL
www.softguide.de/software/warenwirtschaft

[T-Matchmaker www.it-matchmaker.com

Software-Marktplatz

www.software-marktplatz.de
www.erp-logistics.com

ERP-Logistics

Tabelle 2: Informationsquelle - Portale mit digitalen Softwarekatalogen
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Detailanalyse

In diesem Schritt werden die in der Grobanalyse
ausgewahlten Warenwirtschaftssysteme tiefer
analysiert. Dabei wird der detaillierte Funktionsum-
fang bewertet und mit den die eigenen Anforderun-
gen, Restriktionen und Kriterien verglichen.®

Kontaktaufnahme und Vorbereitung der Anbie-
terprasentation

Nach der Auswahl der Systemanbieter sollten diese
kontaktiert, ein Termin fur die Anbieterprasentation
und eine mogliche Testphase festgelegt werden.

Fir die Anbieterprasentation sollte konkret de-
finiert werden, welche Themenpunkte gezeigt
werden sollen. Einerseits kdnnen hier allgemeine
Themen festgelegt und andererseits explizit auf
spezifische Themen je System eingegangen wer-
den. Folgende Themen dienen als Anhaltspunkte
fur den Inhalt der Anbieterprasentation:
= Produktinformationen:
Funktionsumfang, Einsatzbereiche, technolo-
gische Aspekte, fachliches Leistungsspektrum
des Systems, Prasentation der funktionalen
und prozessual vorgegebenen Anwendungs-
beispiele
= Anbieterinformationen:
Maogliche Kooperation/Partnerschaft, Refe-
renzprojekte, Einfihrungsstrategie und -vorge-
hen, Service- und Nebenleistungen, Support,
Schulungen, Systemweiterentwicklung auf
spezifische Anforderungen

2
=

Fur die Testphase sollten ausgewahlte Anbieter mit
unternehmensspezifischen Daten und Ablaufen
konfrontiert werden, um diese im Anbietersystem
abzubilden. Ziel ist, herauszufinden, ob das Anbie-
tersystem mit den Daten umgehen kann. Der Test-
lauf sollte in Abstimmung mit den jeweiligen Anbie-
tern stattfinden und spatere Systembenutzer:innen
einbinden, damit am Ende evaluiert werden kann,
welches System den hochsten funktionalen Abde-
ckungsgrad aufweist.

Damit eine fundierte Anbieterprasentation und
Testphase durchgefihrt werden kann, sollten den
Anbietern Informationen und Daten im Vorfeld mit
ausreichend Puffer bereitgestellt werden. Dazu ist
ein Termin mit den jeweiligen Anbietern hilfreich, in
dem Unklarheiten und Detailfragen geklart werden
konnen.

3 Vgl. Schiitte, R./Vering, O,, Erfolgreiche Geschaftsprozesse durch moderne Warenwirtschaftssysteme, 3. Aufl., Heidelberg 2011.
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Anbieterprasentation

Nach Abschluss der vorbereitenden Phase wer-
den Anbieterprasentationen durchgeftihrt, in de-
nen viele Informationen und Erkenntnisse uber
das Warenwirtschaftssystem und die Testphase
geteilt werden. Hier kann geprtift werden, ob alle
Anforderungen abgedeckt werden. Um dies auch
evaluieren zu konnen, sollten an der Prasentation
das Projektteam und die Stakeholder teilnehmen.
Zeitlich sollte die Prasentation ungefahr einen
Tag dauern und bestenfalls durch eine unabhan-
gige Person moderiert werden. Dabei sollten alle
Teilnehmer:innen dokumentieren, wie sie das je-
weilige System beurteilen. Uber die Standardfunk-
tionalitaten hinaus sollte auch geklart werden, wie
mit Anpassungen am System umgegangen wird.

Interview mit Referenzkund:innen des Anbieters

Parallel zur Anbieterprasentation eignet sich zu-
dem die Kontaktaufnahme zu Referenzkundinnen
und -kunden des Anbieters. Im Optimalfall finden
Sie ein Unternehmen, das dem eigenen Betrieb
ahnlich ist. Dies ist eine gute Moglichkeit, da die
Referenz viele Informationen und Erfahrungen mit
dem System teilen kann. Man erfahrt aus erster
Hand die Starken, Schwachen und Performance
des Systems, die Einflhrungsdauer und -unterstit-
zung sowie den wirklichen Servicegrad des Anbie-
ters.

15

Angebot der Anbieter

Im letzten Schritt werden Angebote der Anbieter
eingeholt. Dabei ist zu beachten, dass alle im An-
gebot relevanten Module sowie die Leistungen fir
die Einfihrung, Schulung oder auch Wartung des
Systems beinhaltet sind, soweit das gewiinscht
wird. Nach Einholung der Angebote kann in die Ent-
scheidungsphase Ubergegangen werden.



Entscheidung

Auf Basis der eingeholten Daten und Informationen
sowie den unterbreiteten Angeboten kann nun ein
System ausgewahlt werden.

Wie trifft man diese Entscheidung am sinnvolls-
ten?

Hierfur bieten sich beispielsweise aus monetarer
Sicht die Investitionsrechnung und aus nicht-mo-
netarer Sicht eine mehrstufige Nutzwertanalyse
(Punktemodell) an. Dabei wird die gesamte Bewer-
tung Uber verschiedene Ebenen mit unterschiedli-
chen Haupt- und Teilkriterien heruntergebrochen.
Anhand der Werte, aber auch der Einschatzung
des Projektteams, kann dann die Entscheidung
getroffen werden.

Dann folgt die Vertragsverhandlung mit dem An-
bieter Uber die Leistungen, Einfiihrungszeitraume,
Aufwéande, Organisations- und Abnahmeregelun-
gen oder Servicevertrage. Ebenso wird hier der
endgultige Preis verhandelt sowie die Vertragskon-
stellation festgehalten. Der Vertrag wird dabei auf
Basis des Anforderungskatalogs bzw. Lastenhefts
und dem vom Anbieter erstellten Pflichtenheft aus-
gefertigt.
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5. Wie fuiihrt man ein Warenwirt-
schaftssystem ein?

achdem die Entscheidung getroffen wur-

de, startet der Einfiihrungsprozess. Dieser

kann je nach Entscheidung mit einer un-

terschiedlichen Verantwortungsverteilung
angegangen werden. Bei der Einflihrung sollten
auch die GroRe, Komplexitat und Reichweite des
Systems beachtet werden sowie ob ein Altsystem
existiert.

Einfiihrung durch Systemanbieter

Die erste Option ist die Einflhrung mit Unterstit-
zung des Systemanbieters. In den meisten Fallen
bieten Systemanbieter oder die Hersteller einer
Software selbst die Einfiihrung mit an, da sie das
Warenwirtschaftssystem als ein Gesamtpaket zur
Verfligung stellen. Besteht diese Option, sollte sie
naher betrachtet werden, da dadurch die Einfiih-
rung vereinfacht werden kann. Systemanbieter
sind Experten in diesem Bereich und haben viele
verschiedene Projekte abgeschlossen. Nichtdesto-
trotz fallen flr die Einflihrung zusétzliche Kosten
an. Falls sich fiir diese Option entschieden wird,
sollte diese bereits in der Anbieterprasentation
angesprochen werden. In den Vertragsverhand-
lungen sollte dann detaillierter darauf eingegangen
werden.
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Eigenstandige Einfiihrung

Die zweite Option kommt oft vor, wenn das Sys-
tem frei am Markt gekauft wird und kein zusatzli-
cher Systemanbieter fir die Einfiihrung einbezo-
gen wird. Hier fallen keine direkten Kosten fir den
Systemanbieter an, jedoch bendtigt man neben
internen Aufwanden auch Fachexpertise, um das
System selbst ohne Schwierigkeiten zu implemen-
tieren. Die Aufwande nehmen zu, falls ein Altsys-
tem abgelost werden muss. Zudem muss einem
bewusst sein, dass schwierige Entscheidungen
selbst gefallt werden missen und es keinen direk-
ten Support gibt.

TIPP: In der Regel sollte man die Option
,Einflhrung durch Systemanbieter” wah-
len. Die einmaligen Kosten erscheinen
hoch, jedoch konnen die Kosten flr die ei-

genstandige Einfuhrung durch Unwissen-
heit und Schwierigkeiten stark ansteigen.
Ebenso hat man mit dem Systemanbieter
einen erfahrenen Partner an der Seite, der
unterstutzen kann.




Datenmigration von Alt- auf Neusystem als
Stolperstein

Falls im Unternehmen bereits ein Warenwirt-
schaftssystem existiert, muss man sich, unab-
hangig von der Einflihrungsvariante, Gedanken
machen, wie man mit dem Datenbestand im Alt-
system umgeht. Oft kommt das zu kurz und es
fehlt das Bewusstsein dafir, dass hier hohe Kosten
entstehen konnen und Abhangigkeiten zum Altsys-
tem und dessen Anbieter bestehen.

TIPP AUS DER PRAXIS

,Man darf bei einer neuen Warenwirtschaft
nicht nur das neue System aus Kostensicht

anschauen, sondern auch, was die Ubernah-
me der Daten aus dem Altsystem kostet. Sie
sind abhangig davon.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

Hierbei sollte man festlegen, ob und welche Daten
(z. B. alle Stammdaten, Artikelstammdaten, Kun-
dendaten) migriert und welche Transaktionen (z.
B. Kundenauftrdge, Einkaufsauftrdge) Ubernom-
men werden sollen. Auf Basis dieser Grundsatz-
entscheidungen kann ein Datenmigrationskonzept
erstellt werden.
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6. Welche Tipps geben

Expert:innen?

Die groten Fehler

Falsche Leute auf das Projekt setzen

,Oft werden Leute mit ins Projektteam geholt, die
nicht die passenden Féahigkeiten fur deine Aus-
wahlverfahren haben. Zudem kommt es sehr oft
vor, dass das Projekt nebenbei gemacht wird und
moglichst wenige Ressourcen beansprucht wer-
den sollen.”

— Jurgen Richter, Catalyso

Einfiihrung des Projekts als reines IT-Projekt an-
sehen

,Es wird zwar ein IT-System eingefihrt, jedoch
geht es vielmehr um Geschéftsprozesse, die in
einem System abgebildet werden. Daher sollten
vor allem Mitarbeitende und Verantwortliche aus
dem operativen Geschéft das Projekt flihren. Die
IT-Abteilung unterstiitzt bei technischen Fragen.”
— Jirgen Richter, Catalyso
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Systemauswahl ohne

treffen

Anforderungsanalyse

,Ohne Anforderungsanalyse werden Entscheidun-
gen getroffen, die nicht begriindet sind. Daher ist
eine Erhebung und klare Formulierung der Anfor-
derungen entlang der Prozesskette die Basis fiir
eine fundierte Entscheidung.”

— Jirgen Richter, Catalyso

Wechselseitige Erwartungshaltungen zwischen
Unternehmen und Systemanbieter

,Unternehmen und Anbieter haben Erwartungen
und Wahrnehmungen fiir das Projekt. Dadurch
meint jede Seite, die andere Seite verstanden zu
haben. Oft ist jedoch genau das nicht der Fall. KI&-
ren Sie alle Details, sogar die, die selbstverstand-
lich sein sollten. Vor allem Nachbessern verur-
sacht erhebliche Kosten."

— Jirgen Richter, Catalyso



Tipps und Erfahrungen

Projektleitung gewissenhaft besetzen

,Die Projektleitung sollte mit erfahrenen, fiih-
rungskompetenten Mitarbeiter:innen besetzt wer-
den, die in gegenseitigem Austausch mit der Ge-
schéftsleitung stehen.”

— Jurgen Richter, Catalyso

Ehrliche
Mitarbeiter:innen

,Um ehrlich (ber fehlende und schlecht laufende
Prozesse und Funktionen sprechen zu kénnen,
missen die Mitarbeiter:innen in die Anforderungs-
aufnahme eingebunden werden.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

und offene Kommunikation mit

,Versuchen Sie Mitarbeiter:innen so zu motivieren,
dass sie sich selbst zu Treibern der Veranderung
machen.”

— Jurgen Richter, Catalyso

Blockade der Mitarbeiter:innen fiir Veranderung
nicht unterschatzen

,Es ist gelegentlich schwieriger als vermutet,
Mitarbeiter:innen von der Sinnhaftigkeit und Not-
wendigkeit eines neuen Warenwirtschaftssys-
tems zu Uberzeugen. Oft st eine solche Uberzeu-
gungsarbeit sehr anstrengend und kann sich auch
negativ auf den Erfolg des gesamten Vorhabens
auswirken.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

,Projekte scheitern nie an der Technik, sondern
immer am Menschen.”
- Jirgen Richter, Catalyso




Schulen Sie lhre Mitarbeiter:innen in Prozess-
denken

,Versuchen Sie, Mitarbeiter:innen nicht nur ihren
eigenen Bereich verstehen zu lassen, sondern zei-
gen Sie Ihnen das grol3e Ganze auf, um die Akzep-
tanz und Sinnhaftigkeit des Vorgehens nachvoll-
ziehen zu konnen. Ganzheitliches Prozessdenken
unterstiitzt nicht nur bei der Einfiihrung eines
Warenwirtschaftssystems, sondern auch bei der
taglichen Arbeit im gesamten Unternehmen.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

,Ich habe unterschatzt, dass die Mitarbeiter:innen
nur in ihren kleinen Bereichen gedacht haben. Vie-
le haben den grol3en ganzen Ablauf nicht verstan-
den. Das hatte man besser schulen mussen.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

Einholen von externer Hilfe fiir die Schulung des
neuen Systems

,Fur Schulungen bietet sich externe Hilfe an, um
vor allem bei emotionalen und schwierigen Situ-
ationen eine neutrale Ansprechperson zu haben,
die das System detailliert kennt und die Mitarbei-
tenden begleiten kann.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

Je mehr Schnittstellen, desto schwieriger das ge-
samte Projekt

,Werden Sie sich bewusst, welche angebundenen
Systeme, Schnittstellen und Abhangigkeiten zum
Warenwirtschaftssystem existieren. Oft ist das
gesamte System komplexer als anfangs vermu-
tet. Anhand dieser Analyse ergibt sich dann eine
Entscheidungsgrundlage, ob man neben dem Wa-
renwirtschaftssystem auch weitere Systeme aus-
tauschen will oder sogar muss.”

— Tatjana Steinbrenner, Kaufhaus Ganz

Sie haben Fragen zum Thema Warenwirt-
schaftssysteme?

Im Rahmen einer Unternehmenssprech-
stunde gehen wird gerne darauf ein.
Sprechen Sie uns an!

Weitere Informationen unter:

https://kompetenzzentrumhandel.de/unterneh-
menssprechstunde/
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Checkliste

Initiale Schritte:

O Setzen Sie ein Projektteam auf.
O Identifizieren Sie alle Stakeholder, die Interesse an einem Warenwirtschaftssystem haben.
O Entscheiden Sie sich flr eine Bereitstellungsart: ,Buy’, ,Rent” oder ,Make".

Zieldefinition:

O Definieren Sie lhre Ziele, die Sie mit der Einflihrung verfolgen.

O Formulieren Sie Ziele klar, mess- und Uberprtifbar.

O Analysieren und legen Sie Restriktionen fest, die die Auswahl einschranken (z. B. Budget, Zeitrahmen,
organisatorische Besonderheiten).

Analyse:

O Analysieren Sie lhre Prozesse, um den Ist-Zustand zu erhalten sowie Defizite und Verbesserungspo-
tential herauszufinden.
O Organisieren Sie Workshops mit allen Stakeholdern.
O Erarbeiten Sie Aufbauorganisation, Aufgaben, Informationen, Daten, IT und Mengengeriiste aus
dem aktuellen Ist-Zustand.
O Notieren Sie alle erarbeiteten Ergebnisse ausfiihrlich und detailliert.
O Fuhren Sie auf Basis der Ziele und des Ist-Zustands eine Soll-Analyse durch.

Anforderungsmanagement:

O Legen Sie Techniken fir die Erhebung von Anforderungen fest (z. B. Interviews, Beobachtungen).
O Legen Sie fest, wer die Anforderungen analysiert und erhebt.
O Erheben und dokumentieren Sie
O branchenspezifische Anforderungen
O unternehmensspezifische Anforderungen
O funktionale und nicht-funktionale Anforderungen
O anbieterbezogene Anforderungen
O Kategorisieren Sie die Anforderungen nach Anforderungstyp.
O Priorisieren Sie die erhobenen Anforderungen individuell nach Anforderungstyp.
O Erstellen Sie einen Anforderungskatalog bzw. Lastenheft.

Marktiibersicht, Screening:

O Legen Sie elementare Evaluierungspunkte fest, die keinen Bezug zu den funktionalen Anforderungen
haben (z. B. Restriktionen, Branche, AnwendungsgroRe, Systemanbieter).




Definieren Sie fiir sich passende Anbietergruppen, mit denen Sie das Projekt umsetzen wiirden (z. B.
Softwarehersteller, Implementierungspartner, Beratungsunternehmen).
Identifizieren Sie Informationsquellen (z. B. Softwarekataloge, Messen).
Suchen Sie dort nach Anbietersystemen.
Selektieren Sie mogliche passende Warenwirtschaftssysteme (Orientierung: drei bis sechs Systeme).
Notieren Sie viele Informationen und vermerken Sie Unklarheiten.
Planen und flhren Sie Anbieterprasentationen durch:
Nehmen Sie Kontakt zu den ausgewahlten Systemanbietern auf.
Legen Sie zu prasentierende Inhalte fir die Anbieterprasentation fest.
Legen Sie Testdaten fest, die die Anbieter einarbeiten und zeigen miissen.
Klaren Sie Termine fir mogliche Anbieterprasentationen und Testphasen.
Versenden Sie vier bis sechs Wochen vor der Prasentationen Inhalte und Testdaten an die
moglichen Systemanbieter.
Flhren Sie pro Anbieter eine Anbieterprasentationen durch.
Alle Beteiligten dokumentieren und bewerten das System.
Versuchen Sie mit Referenzkund:innen der Anbietersysteme in Kontakt zu treten und vereinbaren Sie
Termine fir einen ungezwungenen Austausch.
Sortieren Sie Anbietersysteme aus, die nicht den Anforderungen entsprechen.
Holen Sie Angebote von den verbleibenden Anbietersystemen ein.

Entscheidung:

O Sortieren Sie weitere nicht in Frage koommenden Systeme aus.

O Analysieren und evaluieren Sie alle erhaltenen Daten und Informationen.

O Fuhren Sie eine Investitionsrechnung und eine mehrstufige Nutzwertanalyse fir die einzelnen Syste-
me durch.

O Entscheiden Sie sich basierend auf den errechneten Werten und Einschatzungen des Projektteams.

O Handeln Sie mit Ihrem neuen Systemanbieter einen Vertrag aus.

Einfiihrung und Implementierung

O Machen Sie sich Gedanken dariber, ob Sie das Warenwirtschaftssystem eigenstéandig einfiihren wol-
len oder mit Unterstiitzung durch den Systemanbieter bzw. Vertragspartner.

O Uberpriifen Sie, inwieweit Ihre Vorstellungen umsetzbar sind.

O Legen Sie fest, welche Daten in das neue System migriert werden sollen.

O Sprechen Sie aktiv mit dem Systemanbieter Gber den Einflihrungsablauf.

O Fuhren Sie das Warenwirtschaftssystem mit dem festgelegten Einfihrungsschritten ein.




Mittelstand 4.0

Kompetenzzentrum
Handel

(7
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Uber das Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Handel

Das Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Handel
gehort zu Mittelstand-Digital. Mit Mittelstand-Di-
gital unterstutzt das Bundesministerium fir Wirt-
schaft und Energie die Digitalisierung in kleinen
und mittleren Unternehmen und dem Handwerk.

Weitere Informationen unter
www.kompetenzzentrumhandel.de

Uber Mittelstand-Digital

Mittelstand-Digital informiert kleine und mittlere
Unternehmen Uber die Chancen und Herausforde-
rungen der Digitalisierung. Die geforderten Kompe-
tenzzentren helfen mit Expertenwissen, Demons-
trationszentren, Best-Practice-Beispielen sowie
Netzwerken, die dem Erfahrungsaustausch dienen.
Das Bundesministerium flir Wirtschaft und Energie
(BMWi) ermoglicht die kostenfreie Nutzung aller
Angebote von Mittelstand-Digital.
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Der DLR Projekttrager begleitet im Auftrag des
BMWi die Projekte fachlich und sorgt flr eine be-
darfs- und mittelstandsgerechte Umsetzung der
Angebote. Das Wissenschaftliche Institut fir Infra-
struktur und Kommunikationsdienste (WIK) unter-
stlitzt mit wissenschaftlicher Begleitung, Vernet-
zung und Offentlichkeitsarbeit.

Weitere Informationen finden Sie unter
www.mittelstand-digital.de
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