HENSOLDT

KOMMANDOHOHEIT IM
BUSINESS WAR ROOM*

Mit SAP S/4AHANA behalt HENSOLDT Optronics erfolgskritische Daten ohne

Zeitverluste im Blick

Generdle, die ihre Truppen auf dem Schlachtfeld an-
fuihren, sind schon seit vielen Jahren nur noch in Geschichts-
buichern anzutreffen — heute spielen sich die entscheidenden
Phasen der Kriegsfiihrung in sogenannten War Rooms ab.
Dabei handelt es sich um Hightech-Kommandozentralen, in
denen alle ,digitalen Informationsfdden” der zu Lande, im
Wasser und in der Luft operierenden Einsatzkrafte zusam-
menlaufen. Was der Infanterist via Nachtsichtgerat sieht, kann
dort ebenso in Echtzeit auf den Monitor geholt werden wie
hochaufgeloste Bilder der Luftraumiberwachung oder So-
narmessungen von U-Booten.

Einen wesentlichen Bestandteil der hierzu notwendi-
gen Hochleistungstechnologien entwickelt die HENSOLDT
Optronics GmbH in Oberkochen: Vor allem mit Premium-
Sensoren, Radarsystemen, Optik-Anwendungen und Elektro-
nikschutzsystemen unterstitzt das Unternehmen den Erfolg
von Sicherheits- und Uberwachungsmissionen. Dazu nutzt
das Unternehmen einen eigenen ,War Room": Hier laufen
die wesentlichen Kennzahlen der geschéaftlichen Aktivitaten
so zusammen, dass die Fiihrungskréfte auf dieser Basis direkt
Entscheidungen fur konkrete Mafnahmen bzw. Strategie-
wechsel treffen konnen. Die technologischen Voraussetzun-
gen hierzu schuf das Unternehmen bereits vor zwei Jahren
mit einer Implementierung der SAP-S/4HANA-Plattform.
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Prazise Ziele anvisiert: der Weg zu S/4HANA

Beim Projektstartim Mai 2015 ging es HENSOLDT
— zu dieser Zeit noch Airbus DS Optronics — vor allem um
mehr Agilitdt und schnellere Handlungsfahigkeit als wach-
sendes Unternehmen in einem sehr wettbewerbsintensi-
ven Marktumfeld. Eine wichtige Herausforderung lag da-
rin, die Finanzberichterstattung zu beschleunigen, die
aufgrund manueller Arbeitsprozesse bis zu drei Tage dau-
ern konnte. In Planungsmeetings waren die essenziellen
Kennzahlen somit meist bereits veraltet, was wiederum
die Entscheidungsfindung des Managements erheblich
bremste. Abhilfe sollte die SAP-S/4HANA-Plattform
schaffen, zumal das verantwortliche Projektteam bereits
mit der SAP-ERP-Applikation vertraut war. Von den Echt-
zeit-Applikationen der Plattform versprach man sich eine
deutlich bessere Transparenz der Daten und Kennzahlen
des Unternehmens. Zudem galt es, die Inkonsistenzen
zwischen Prognosen und Ist-Daten zu beseitigen sowie
effizientere Finanz- und Controlling-Prozesse zu etablie-
ren. Das Berichtswesen beruhte dariiber hinaus auf unter-
schiedlichen Quellen wie einem Embedded Business
Warehouse (BW), ABAP-Reports und Excel-Dateien. Ad-
hoc-Reportings waren somit ebenso wenig realisierbar wie
eine Visualisierung der Daten. -
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Jochen Scheuerer,
Head of Information Technology,
HENSOLDT Optronics GmbH

JWir hatten bereits im letzten Quartal 2014 War
Rooms zu unterschiedlichen Geschéafts- und Produktfeldern
eingefuhrt, in denen die Leiter der Business Units gemeinsam
mit Entscheidern aus dem Controlling und der Geschéaftsfiih-
rung Projekte genau beobachten und steuern sollten. Doch
das konnte auf Basis von Excel-Datenbldttern und PPT-Slides
nicht funktionieren — ein Reporting-Prozess tiber mehrere For-
mate und Hierarchieebenen hinweg bremst die Entschei-
dungsfahigkeit, anstatt sie zu unterstiitzen. Zudem kommen
ja standig neue Informationen dazu. Ergo wollten wir mog-
lichst schnell ein System implementieren, das jederzeit min-
destens tagesaktuelle Kennzahlen zur Verfligung stellt, die
dann im Fihrungskreis ,on the fly' kommuniziert werden*,
erlautert Jochen Scheuerer, Head of Information Technology
bei der HENSOLDT Optronics GmbH. , Die einstufige Migra-
tion zu HANA und S/4HANA Finance war der ideale Weg
dorthin, da es sich um eine Win-win-Situation fiir alle Betei-
ligten handelte: Organisationsseitig war es ein Leuchtturm-
projekt fur Finance und damit unabhangig von allen anderen
Unternehmensbereichen. Aus der IT-Perspektive bedeutete
unser Vorgehen eine Risikominimierung, da wir eben nicht die
komplette Systemlandschaft des Unternehmens berticksichti-
gen mussten.”

Fur die Umsetzung definierte das Projektteam ambi-
tionierte Vorgaben —von den ersten Workshops im Mai sollten
nur finf Monate bis zum exakt terminierten Go-Live der ers-
ten Echtzeit-Daten im War Room am 15. November vergehen,
selbstverstandlich ohne Zeit- und QualititseinbulRen. ,Bei 450
integrierten und 50 weiteren geplanten Nutzern an drei
Standorten in zwei Lidndern war das sicherlich ein straffer,
aber auch realistischer Zeitplan. SchlieBlich wollten wir nicht
nur das erste Monatsreporting fir November live' im System
erstellen, sondern auch den Jahresabschluss innerhalb von vier
Tagen Uber die neue Plattform Uiber die Biihne bringen”, sagt

Scheuerer.
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Leitradar fiir Migrationshiirden: Teamwork nach Rezeptbuch

Ein wichtiger Erfolgsfaktor in der Umsetzungsphase
war die enge Kooperation mit dem SAP-Projektteam, das
auch fur das Projektmanagement verantwortlich war. In der
Migrationsphase trafen sich die Beteiligten mehrmals am
Tag. Der Fachbereich erhielt wahrend dieser mehrere Wo-
chen dauernden Phase intensive Unterstiitzung seitens der
IT und war seinerseits bereit, iterativ und kurzfristig Testak-
tivitaiten neben dem Tagesgeschaft durchzufiihren. Unter
anderem dank dieser guten Zusammenarbeit motivierter
Teams gelang es auch, die groRte Herausforderung des Pro-
jektes schnell in den Griff zu bekommen: Beim ersten Ein-
spielen zeigte sich, dass mehr als 300 Hotfixes zu beheben
waren, um das System flir die HANA-Migration zu trimmen.

.Bei einem relativ kleinen Projektteam von 15 Per-
sonen insgesamt ist das eine groBe Hirde, vor der viele Un-
ternehmen einknicken wiirden. Wir haben diesen Punkt aber
sehr schnell gemeistert. Neben dem guten Teamwork half
hier das sogenannte Cookbook von SAP enorm dabei, die
Fehler mit passenden Losungen schnell zu eliminieren.” Mit
diesem ,Rezeptbuch" hatte das Team die Hinweise zu Hot-
fixes bei der zweiten Migration nach vier Wochen von etwa
300 auf funf reduziert. Bei der dritten Migration lief die An-
wendung schlieRlich vollig problemlos. IT-seitig kam der Im-
plementierung allerdings auch zugute, dass das ERP-System
zu diesem Zeitpunkt bereits mit dem notwendigen Erweite-
rungspaket aktualisiert war, was einen relativ geringen Auf-
wand fiir SPAU/SPDD bedeutete.

+Um Risiken zu minimieren, sind drei Migrations-
versuche vor der endgultigen Migration sehr empfehlens-
wert. Zudem erwiesen sich in unserem Fall drei Dinge als
Schlussel fur eine gelungene Systemmigration: Erstens be-
notigt man einen Partner, der bereits tiber das notwendige
Know-how verfligt — sei es in Hinblick auf die Technologie
oder die zu integrierenden Geschaftsprozesse. Zweitens soll-
te man immer die gleichen Dinge auf die gleiche Weise und
im selben Setup tun. Vor allem, wenn es um Vergleichbarkeit
zwischen ,Altsystem und Neusystem' in puncto Custom
Code geht, also ob alle Skripte noch wie zuvor laufen. Und
drittens gilt es, eine Balance zwischen einem schleichenden
Wachstum der Projektaufgaben und der Flexibilitat zu fin-
den, neue, sinnvolle Anpassungen fiir das Tagesgeschaft
vorzunehmen."
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Etappenziel: digitalisierter End-to-End-Prozess

Zum Go-Live-Termin am 15. November konnten die
Fuhrungskrafte im War Room nicht nur auf alle benétigten
Kennzahlen in Echtzeit zugreifen, sondern auBerdem einen
Projektabschluss ,in time, quality and budget” feiern.
Da das urspriinglich hochgerechnete Budget deutlich
unterschritten wurde, konnte das Projektteam sogar noch
die Integration von SAP Fiori ergdnzen. Dies stellt den
HENSOLDT-Controllern zu jeder Zeit am jedem Ort die Zah-
lenwerte zur Verfligung, die sie im Gesprdch mit Kunden
oder Partnern benétigen. Da somit nicht nur verbindliche
Aussagen sofort getroffen werden, sondern auch Bestellvor-
gdnge schnell freigegeben werden kénnen, haben sich die
Workflows auch auf dieser Ebene klar verbessert.

.Das Projekt hat uns ein groBes Stlick néher an ei-
nen vollstdndig digitalisierten End-to-End-Gesamtprozess
herangebracht. Vor allem beim Thema Entscheidungsfin-
dung haben wir durch das neue System ganz eindeutig einen
Mehrwert fur das gesamte Unternehmen erreicht — nicht nur
im War Room. Allerdings ist dort die Echtzeit-Berichterstat-
tung ohne Business Warehouse ganz klar ein wichtiges In-
strument, mit dem wir sehr agil auf neue Marktanforderun-
gen reagieren”, resimiert Jochen Scheuerer.

Uber HENSOLDT

HENSOLDT entwickelt Premium-Sensoren fiir
Sicherheits- und Uberwachungsmissionen. Mit mehr
als hundertjahriger Erfahrung in der Hochleistungs-
technologie ist das Unternehmen Weltmarktfiihrer

bei Raketenwarnsystemen und U-Boot-Periskopen.
Dariiber hinaus ist HENSOLDT auf dem Markt fiir
Radarsysteme, Optik und Elektronikschutzsysteme gut
vertreten.

Das Unternehmen entstand aus den Aktivitaten von
Airbus im Bereich der Verteidigungselektronik. Diese
wurden im Jahr 2017 von der Airbus-Gruppe ausgeglie-
dert und sind nun gemeinsam mit der ehemaligen Air-
bus DS Optronics unter dem Markennamen HENSOLDT
am Markt prasent. HENSOLDT beschéaftigt rund 4.000
Mitarbeiter und erwirtschaftet einen Jahresumsatz von
rund 1 Milliarde Euro. Weitere Informationen unter
www.hensoldt.net
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