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I Stammdaten biindeln und harmonisieren

Business Partner Conversion
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ine hohe Datenqualitét ist

Von Matthias Lebschy*

die Grundlage fur die er-

folgreiche, zukunftsfahige
Geschaftstatigkeit von Un-
ternehmen, denn nur mit vollstandigen
Daten sind Fachabteilungen in der Lage,
Kunden und Lieferanten realistisch zu
beurteilen und darauf ihre Handlungen
auszurichten. Was trivial klingt, ist in der
Realitat oft eine Herkulesaufgabe.
Denn é&ltere ERP-Systeme legen Kunden
und Lieferanten in unterschiedlichen Da-
tensdtzen ab. Die dadurch entstehen-

*Matthias Lebschy ist Senior Consultant
(MM/SRM) bei Consilio.
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Innovation, Wirtschaftlichkeit und die Entwicklung neuer Geschéftsmodelle sind zunehmend daten-
getrieben. Doch der Nutzen stellt sich erst mit einer hohen Datenqualitét ein. Das Business-Partner-
Modell von SAP ist der erste Schritt hin zum ,, Golden Record" und die Eintrittskarte in die Welt der
Digitalisierung mit S/4HANA.

den Silos erschweren nicht nur die Pflege
der Daten fur die Fachabteilungen, son-
dern verhindern auch die 360-Grad-
Sicht auf Kunden und Lieferanten —
etwa, wenn sie Debitor und zugleich
Kreditor sind. Hinzu kommt, dass eine
redundante Stammdatenhaltung das
Datenvolumen betrachtlich erhéht und
aufgrund unterschiedlicher Qualitat und
Aktualitat der Daten zu Inkonsistenzen
fahrt. Inkonsistenzen sind meist auch
die Ursache fur Fehler im operativen Ge-
schaft und auf der strategischen Ebene,
da der Blick auf das Big Picture der Ge-
schaftsbeziehungen zur Entscheidungs-
findung erschwert, wenn nicht gar
verhindert wird — etwa in Bezug auf Re-
ports oder Einkaufskonditionen. SAPs
Antwort auf dieses Problem heif3t , Busi-

e

ness Partner”. Einige Anwender kennen
die Software bereits aus den SAP-L6sun-
gen CRM und SRM. Jetzt hélt sie Einzug
in das SAP-Kernsystem. Die Funktion
beriicksichtigt, dass jede Seite einer
Geschéftsbeziehung wechselnde Rollen
annehmen kann. Trotz der Verftigbar-
keit des Business Partner fir das in die
Jahre gekommene SAP-ERP-System
ignorierten bislang viele Unternehmen
dieses Feature und verwendeten statt-
dessen weiter die klassische Methode.
Zwei entscheidende Griinde sprechen
jedoch fiir den Wechsel: Erstens lasst
sich die Datenqualitat durch eine har-
monisierte Business-Partner-Einfiihrung
bereits im SAP ERP deutlich steigern und
zweitens ist das Modul auch die Eintritts-
karte in die digitale Welt mit S/4HANA,
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Business Partner: Der Datensatz reprasentiert alle Personen, Organisationen sowie

Gruppen von Personen oder Organisationen, an denen Unternehmen ein geschaft-
liches Interesse haben.
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denn die Einfuhrung ist fir den Wechsel
Pflicht.

Auf dem Weg zum ,Single Point

of Truth”

SAP definiert als Geschaftspartner alle
Personen, Organisationen sowie Grup-
pen von Personen oder Organisationen,
an denen Unternehmen ein geschaftli-
ches Interesse haben. Sie alle kdnnen im
Laufe der Zeit in verschiedene Rollen
schliipfen — etwa die des Debitors, Kre-
ditors oder in beide mit unterschiedlichen
Auspragungen. Das Geschaftspartner-
Modell bildet diese Beziehungen ab,
indem der Datensatz einerseits allge-
meine Informationen wie Anrede, An-
schrift, Steuernummer oder Bankverbin-
dung enthalt und zudem durch eine
Rolle — also die Geschéftsbeziehung —
weiter qualifiziert wird.

Heterogene Stammdaten lassen sich so
bindeln und harmonisieren — ein groBer
Schritt in Richtung , Golden Record”
und ,Single Point of Truth". Das verein-
facht die Datenpflege erheblich, steigert
die Datenqualitdt und reduziert zugleich
die Datenmenge.

Aus klassischen ERP-Systemen bekannte
Problematiken — etwa, dass zu her-
kommlichen Kunden oder Lieferanten
nur eine Adresse oder nur eine Bezie-
hung zwischen Kunden und Lieferanten
erstellt werden konnte, sowie das Pri-
vatpersonen nicht als solche kenntlich
gemacht werden konnten und zeitab-
héngige Daten in diesem System Uber-
haupt nicht abbildbar waren, gehéren
nun in den verschiedenen Modulen von
S/4HANA mehr und mehr der Vergan-
genheit an.

Die neue Struktur wirkt sich aber auch
auf Geschaftsprozesse aus. So gibt es
fortan eine einheitliche Transaktion fur
alle Geschéftspartner, da jede Firma, Per-

son oder Organisation bei diesem An-
satz als rechtlich eigenstandig dargestellt
wird. Das ermdglicht nicht nur die zeit-
abhéngige Pflege von unterschiedlichen
Adressen, Rollen und Beziehungen je
Geschéftspartner, sondern erlaubt auch
die Verwaltung von Privatpersonen.

synchronisiert. Der kiinftige Datenab-
gleich lauft automatisch und ohne Zu-
tun des Anwenders im Hintergrund ab.
MM-, SD- und Fl-Transaktionen greifen
daher auch in S/4HANA weiterhin auf
die untergeordneten Objekte Kunde/
Lieferant zu, wobei flr neue S/4HANA-
Funktionalitdten — beispielsweise dem
Credit Management oder dem Transport
Management — der Geschéftspartner
das fuihrende Objekt ist.

In vier Schritten zum Business
Partner

In der Gesamtschau erfolgt die Umstel-
lung auf Business Partner in vier Phasen.
Im ersten Schritt analysieren die Experten
das System und erarbeiten aufgrund der
ermittelten Daten ein Konzept in enger
Zusammenarbeit mit dem Fachbereich —
das schafft Prozesstransparenz und er-
hoht das Verstandnis fiir das neue Da-
tenmodell. Dabei nehmen sie unter an-
derem das Customizing unter die Lupe,
unterziehen vorhandene Zusatzmodule

d 2
Systemanalyse & Technische
Konzept Vorbereitung
= Uberprofung Customizing + Einspielen von 0SS

Hinweisen

« Customizing Business
Partner

+ Customizing Customer-
Vendor-Integration
(cviy

= Ggf. Anpassung
KD/LF-Custemizing

= Analyse Stammdaten

= Stammdaten-Archivierung

* Prifung vorhandener
Zusatzmodule

+ Vorhandene Z-Felder

3 4
Kenvertierung Produktivsetzung &
KD/LF in BP Hypercare
= Durchfuhrung « Ubernahme aller
Zungchst in Sandbox- Einstellungen ins
System Produktivsystem
= Korrektur von = Ronvertierung aller

« UAT und Abnahme

Stammdatenfehlern Stammdaten (initial load) in
Ruhephase des Systems

= Aktivierung CVI

Business Partner Conversion: Der Consilio-Ansatz fiir die Business Partner-

Umstellung im ECC-System erfolgt in vier Schritten.
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Der Zeitpunkt fir die Umstellung auf
den Business Partner ist spatestens beim
Umstieg auf S/4HANA erforderlich, da
er Bestandteil der Simplification Items
ist. Bei einem geplanten Umstieg bietet
es sich daher an, bereits im ERP-System
den Geschaftspartner einzufiihren und
ihn sozusagen als Vorprojekt zum
Wechsel auf S/4HANA auf den Weg zu
bringen. Das spart erheblich Zeit und
Ressourcen bei einer nachgelagerten
S/4HANA Conversion und beseitigt
gleichfalls mogliche Showstopper beim
Upgrade.

Technisch betrachtet, erfolgt die Um-
stellung mithilfe der Customer-Vendor-
Integration (CVI). Sie lasst sich als eine
Art Datenweiche verstehen, die die ECC-
Kreditoren/Debitoren mit dem neuen
ubergreifenden Objekt Geschaftspartner

und Z-Felder einer eingehenden Uber-
prifung und untersuchen die Stammda-
ten, um nicht genutzte Objekte beispiels-
weise archivieren zu kdnnen.

In der zweiten Phase erfolgt die techni-
sche Vorbereitung des Systems. Dazu
spielen die Experten OSS-Hinweise ein
und passen die Funktionen — samt der
Geschaftspartnerrollen, dem Bildaufbau
und den Geschéftspartnertypen und
Gruppierungen —an die Bedrfnisse des
Unternehmens an. Im Rahmen der T&-
tigkeit modifizieren sie auch die Custo-
mer Vendor Integration — beispielsweise
mit der Analyse der Z-Felder und der
Aktivierung der Business Functions. Stich-
worte sind hier das Mapping der Kon-
tengruppen und Nummernkreise. Wenn
nétig, wird auch das Kunden- und Lie-
feranten-Customizing angepasst.
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Qualitatssicherung: Vor der produktiven Umsetzung erfolgt die Conversion der

Stammdaten in eine Sandbox zur Fehleranalyse und Korrektur.
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Sind die vorbereitenden Arbeiten erle-
digt, startet Phase drei. Jetzt findet eine
Test-Conversion der Stammdaten in ein
Sandbox-System statt. Damit I&sst sich
ohne Beeinflussung des Produktivsys-
tems das Ergebnis der Datenkonvertie-
rung Uberprfen, Fehler korrigieren und
die Parameter fur die finale Konvertie-
rung nachjustieren. Am Ende folgt das
User-Acceptance-Testing und die Ab-
nahme durch den Auftraggeber. Im letz-
ten Schritt, dem Go-live, werden alle
Einstellungen in das Produktivsystem
Gbernommen und alle Stammdaten in
einer Ruhephase des Systems konver-
tiert. AbschlieRend erfolgt die Aktivie-
rung der Customer Vendor Integration,
die von nun an die Datenverwaltung im
Hintergrund dbernimmt.

Auf den Punkt gebracht

Der SAP Business Partner verwaltet Kun-
den und Lieferanten zentral, wodurch
Redundanzen und Inkonsistenzen in den

Daten vermieden werden. Das erh6ht die
Datenqualitat, die fir eine erfolgreiche,
datengetriebene, digitalisierte Geschafts-
tatigkeit entscheidend ist. Damit die tech-
nischen Voraussetzungen in der Praxis
ankommen, sind die Abteilungen gefor-
dert. Hier ist es notig, die Denkstruktur
weg vom Silodenken hin zu einer Colla-
borative Culture zu verandern.

Zwar ist die Business Partner-Umstellung
bei einem Wechsel auf S/4HANA Pflicht,
sie lasst sich jedoch unabhangig vom Up-
grade auch im SAP-ERP-System realisie-
ren. Anwender, profitieren damit bereits
vor dem Umstieg auf das neueste SAP-
System im begrenzten Male von den Vor-
teilen einer soliden Datenbasis.

Die vollstandige Funktionalitit des Business
Partners entfaltet sich unter S/4HANA
zum Beispiel im Credit-Management. Mit
dem aktuellem SAP-Release 2021 finden
nun die ersten Anpassungen im SD-Modul
statt — Stichwort , Verwendung mehr-
facher und zeitabhdngiger Adresse im

Vertriebsprozess”. Auch fiir das MM Mo-
dul wurden bereits ahnliche Funktionen
in den Folge-Releasen angekiindigt.

Fur die Umstellung auf Business Partner
ist hohes fachliches und technisches
Know-how eines Partners erforderlich.
Es verhindert, dass es zu Inkonsistenzen
im Mapping kommt. Auferdem kennt
der Partner aus fritheren Projekten die
haufigsten Fallstricke, die einen Umstieg
erschweren: Dazu gehort beispielsweise,
dass die Anrede des Stammsatzes oft
nicht zum Geschéftspartnertyp passt
oder eine fehlende oder falsche Ver-
knlpfung zwischen Kunden und Liefe-
ranten besteht. Falsches Customizing im
Business Partner (Nummernkreis, Grup-
pen) ist zudem ein Treiber fiir den Auf-
wand. Beziiglich des Nummernkreises
gilt es auBerdem zu berticksichtigen,
dass die Herstellung von Nummern-
gleichheit zwischen Kreditoren und De-
bitoren und dem Geschéftspartner — in
Abhéngigkeit vom bestehenden Num-
mernkreis-Konzept — die Komplexitat
erheblich steigern kann.

Projektkosten und -laufzeit der Konver-
sion hangen auBerdem direkt mit der
Qualitat der Stammdatenbasis zusam-
men. Als Richtlinie gilt: Je héher die Da-
tenqualitat ist, desto niedriger der Auf-
wand. In vielen Fallen sind fehlerhaft
gepflegte E-Mail-Adressen, Eintrage zu
Banken, Adressen, Steuernummern und
Postleitzahlen der Grund fiir die Mehrar-
beit. In diesem Bereich kénnen Anwender
unnotigen Aufwand bereits im Vorfeld
durch Korrekturen wettmachen. Ferner
senkt ein aktueller Systemstand sowie
das SP-Level und eine geringe Zahl an
angeschlossenen Drittsystemen oder Z-
Feldern den benotigten Arbeitsaufwand
betrachtlich. (cr) @
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