WEITERENTWICKLUNG
FUNKTIONIERT NUR
IM OFFENEN DIALOG.

Sie brauchen sie nicht erst seit heute, sondern schon immer.
Nur die technologischen M&glichkeiten haben sich in den ver-
gangenen Jahren so sehr erweitert, dass das Konzept der
Branchenlosung auf eine ganz neue Stufe gehoben wurde.

Der Begriff Branchenldsung wurde lange eindimensional aufge-
fasst. Es handelte sich nach dieser Definition um eine normale
ERP-LOsung mit erweiterten Funktionalitaten, um den Anforde-
rungen einer Branche gerechter zu werden. Mehr war lange tech-
nisch auch gar nicht mdéglich. Doch auch auf dieser Basis ist es
uns schon vor zehn, fiinfzehn Jahren gelungen, einen gro3en Teil
der Prozesse eines Unternehmens ohne individuelle Anpassun-
gen abzubilden — wenn der Kunde das Uberhaupt wollte.

Bis vor wenigen Jahren war es normal, die Software an die
bestehenden Prozesse im Unternehmen anzupassen. So
wurde das Potenzial einer Branchenl6sung oft bewusst nicht
ausgeschopft — nach dem Motto: ,Das haben wir schon
immer so gemacht.” Erst in letzter Zeit hat hier ein Um-
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denken stattgefunden. Die meisten Unternehmen haben ver-
standen, dass eine grétmagliche Standardnéhe so gewaltige
Vorteile hat, dass es sich lohnt, die eigenen Prozesse an die
Software anzupassen und nicht umgekehrt.

An diesem Punkt bewegen wir uns in einem sehr sensiblen
Spannungsfeld. Nattrlich haben Unternehmen oft jahrzehnte-
lange Erfahrung in dem, was sie tun. Es wére iberheblich, wenn
wir als Consultants eines Losungsanbieters durch die Tire
marschieren und glauben, im Besitz der ultimativen Wahrheit
zu sein. Es gibt aber Aufgaben, die in jedem Unternehmen
gelost werden miissen. Und es gibt Aufgaben, die in den meis-
ten Unternehmen einer Branche vorkommen. In Hunderten von
Projekten haben wir fir diese Herausforderungen im Laufe der
Jahrzehnte immer ausgefeiltere Prozesse entwickelt. Das heil3t
aber nicht, dass es nicht noch besser geht.

Immer. Wir wissen, an welchen Stellen unsere Best-Practice-
Prozesse sehr gute Ergebnisse abliefern und wo es sinnvoll ist,
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Es geht nicht mehr nur um eine ERP-L&sung. Die Grenzen zwi-
schen Software und Unternehmenssteuerung verschwimmen. Bei
den Projekten sprechen wir nicht mehr nur tber Vertrieb, Einkauf
oder Buchhaltung. Es geht auch um Dokumentenmanagement,
Kundenbeziehungsmanagement oder Business Intelligence. Des-
halb ist die Businessplattform Dynamics 365 auch ein solcher
Quantensprung. Sie vereint branchenspezifische Funktionalitdten
mit der Option, bei Bedarf Erweiterungen mit aufzunehmen.

wenn sich der Kunde anpasst. Trotzdem sind auch diese Work-
flows nicht in Stein gemeiRelt. Wenn wir sie nicht standig infrage
stellen wiirden, wéren sie nicht so gut, wie sie heute sind. Und
eine Weiterentwicklung funktioniert nur in einem offenen Dialog
auf Augenhdhe. Das gilt aber noch viel mehr fiir die Aufgaben, die
auf den ersten Blick nicht vom Standard der Branchenldsung
erfasst werden. Es ware falsch, den Kunden hier stur in ein star-
res Korsett zu zwangen. Genauso wenig ist es zielfiihrend, bei
jeder Abweichung sofort individuell zu programmieren. Denn oft
lasst sich im offenen Austausch eine kreative Losung finden, die
die Erfahrungen des Kunden mit den Prozessen aus der
Branchenlésung vereint.

Es ist eine Sache, Uber gute Standardprozesse in einer Software
zu verfligen. Die andere aber ist, sie flr den Kunden optimal nutz-
bar zu machen. Und das geht nur mit hoher Beratungskompe-
tenz. Ilch muss verstehen, wie das Geschaft des Kunden funktio-
niert und was er braucht. Nur dann kann ich aus dem fast
unerschopflichen Potenzial, das die Branchenldsung bietet, die
richtigen Funktionen fur die individuellen Herausforderungen
des Kunden einsetzen. Nur mit der richtigen Beratung bringt
die Branchensoftware ihre PS auch auf die Strae.

Damit ist sie auch der optimale Begleiter auf dem Weg in
die Digitalisierung. Es muss nicht alles auf einmal gemacht
werden, sondern die Transformation kann Schritt fir Schritt
stattfinden.

Schon heute decken wir mit unseren Branchenldsungen bis

zu hundert Prozent der geforderten Funktionalitdten ab. Den-
noch sind wir noch lange nicht am Ende der Fahnenstange.
KUMAVISION investiert laufend in Forschung und Entwicklung.
So bringen wir Technologie zu unseren Kunden, die bislang Kon-
zernen vorbehalten blieb. Auch die Flexibilitat steigt weiter:
Unternehmen kdnnen kiinftig Apps schnell integrieren und tiber
die Anpassung von Parametern neue Prozesse etablieren, ohne
gleich ein grolies Projekt daraus zu machen. Eines wird sich aber
nicht andern — egal welche Technologie, welche Unternehmens-
grole, welches Anliegen: KUMAVISION hat fiir jede Herausfor-
derung Spezialisten, die fachlich auf héchstem Niveau und
menschlich auf Augenhohe beraten.
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