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Ramp-up-Prozess fiir neue SAP-Lésungen

Schneller Zugang

Kunden, die aufgrund betrieblicher Anforderungen die Funk-

tionen einer neuen, noch nicht uneingeschrankt verfiigharen

SAP-Losung bendtigen, unterstiitzt SAP durch den Ramp-up-

Prozess bei der Implementierung der neuen, bereits marktrei-

fen Losung. Das Feedback dieser Anwender tragt zu einer

kundenorientierten Weiterentwicklung des Produkts bei.

Heute folgt im Lebenszyklus von
SAP-Losungen nach den Phasen
Planung, Entwicklung und Test eine so
genannte Validierungsphase, in der
interne Beraterteams die neue Losung
implementieren, wobei die Bedingun-
gen und Ziele eines realen Kundenpro-
jekts zum Beispiel im Hinblick auf ver-
wendete Informationsmaterialien und
Beraterprofile simuliert werden. Diese
Berater erarbeiten Optimierungsvor-
schldge, die im Anschluss umgesetzt
werden. Dann erst erfolgt die Ramp-
up-Phase, in der einer begrenzten, kon-
tinuierlich steigenden Zahl an Kunden
das fertige, marktreife Produkt zur Ver-
fligung gestellt wird. Die Einschrén-
kung der Teilnehmerzahl ist nicht etwa
durch die Softwarequalitét bedingt,
sondern durch die anfangs noch gerin-
gen Ressourcen an ausgebildeten Ex-
perten.

In der heutigen Gliederung des Pro-
duktlebenszyklus liegt bereits eine der
wesentlichen Stidrken des Ramp-up-
Verfahrens im Gegensatz zum frither
praktizierten First-Customer-Shipment
(FCS), das sich gleich an die Testphase
anschloss. Eine Validierungsphase, die
damit verbundene Produktoptimierung

und die Moglichkeit, bereits zu einem
frithen Zeitpunkt Implementierungs-
wissen zu gewinnen, gab es nicht. Folg-
lich erhalten Kunden heute schon beim
Start der Ramp-up-Phase ein Produkt,
das sich auf einem so hohen Qualitéts-
niveau bewegt, wie es friiher erst in der
Phase der uneingeschréinkten Ausliefe-
rung gegeben war.

Enge Zusammenarbeit

Auch die Betreuung der Erstanwender
ist im Ramp-up viel intensiver als beim
FCS-Verfahren. Ein Anwendungsbera-
ter der SAP iibernimmt in den friihen
Ramp-up-Phasen die Leitung des Pro-
jekts. Er unterhilt direkten Kontakt
zum Support der SAP, der seinerseits
den Ramp-up-Projekten einen beson-
deren Stellenwert einrdumt. Zudem
steht dem Kunden das ,,Ramp-up Back
Office* zur Seite, das in die Entwick-
lung eingebettet und somit in der Lage
ist, komplexere Probleme besonders
schnell zu 16sen. Vor Beginn eines
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Ramp-up-Projekts wird eine Kunden-
bedarfsanalyse vorgenommen. Dabei
wird ein Abgleich zwischen dem Funk-
tionsumfang der SAP-Losung und den
Anforderungen des Kunden vorgenom-
men. Sollte sich hier ein Risikopoten-
zial ergeben, wird eine Machbarkeits-
studie erstellt. Der Kunde wird auf ab-
sehbare Risiken seines Projekts hinge-
wiesen und gegebenenfalls kann der
Projektplan auf der Basis der Produkt-
kenntnis des Ramp-up-Teams optimiert
werden.

Eine weitere Stédrke des Ramp-up-
Programms ist die friihzeitige Bereit-
stellung von Trainings zur neuen Lo-
sung. Im Rahmen des Ramp-up-Know-
ledge-Transfers werden sowohl Prisenz-
schulungen als auch E-Learning ange-
boten, die dem Kunden sowie Beratern
das Wissen an die Hand geben, das sie
zur Implementierung der neuen Losung
bendtigen. Dariiber hinaus erfolgt auf
Projektbasis, wie auch auf Programm-
und Prozessebene ein intensiver Wis-
sens- und Erfahrungsaustausch, der
vom Ramp-up Core Team durch regel-
méRige Workshops organisiert wird.

74

Kosten senken
Dank der intensiven Betreuung durch
SAP kann die Implementierung schnel-
ler durchgefiihrt und Risiken minimiert
werden, was sich im Endeffekt auch
auf der Kostenseite positiv auswirkt.
Zum Zeitpunkt der Massenausliefe-
rung hat das Produkt einen ausgespro-
chen hohen Qualitétsstand erreicht.
Kunden, die die Losung erst in dieser
Phase des Produktlebenszyklus imple-
mentieren, konnen von den Erfahrun-
gen der Ramp-up-Teilnehmer profitie-
ren — sowohl beziiglich Implementie-
rung als auch beim Betrieb der neuen
Losung. Die Ramp-up-Kunden sind
anderen Unternehmen stets einen
Schritt voraus, was ihnen Wettbe-
werbsvorteile verschafft, da sie die Vor-
teile neuester Technologie vor ihren
Konkurrenten fiir sich nutzen kdnnen.
Kunden, die am Ramp-up teilge-
nommen haben, erachten den Prozess
als sehr positiv. So wertet Anton Leit-
ner, Leiter Organisation bei der Karl
Struppe GmbH (Tchibo/Eduscho):
,Unsere Teilnahme am CRM-3.0-
Ramp-up-Programm ermdglichte uns
einen reibungslosen, schnellen und
kostengiinstigen Ubergang zu einer in-
novativen Geschiftslosung.“ Auch An-
dré Spatz, CIO von Unicef, kommt zu
einer positiven Einschétzung: ,,Unser
Upgrade auf das Release SAP R/3 En-
terprise verlief reibungslos. Durch den

Ramp-up-Prozess, der von SAP sorgfil-
tig durchgefiihrt wurde, konnten Pro-
bleme ziigig behoben und damit zu-
gleich die Total Cost of Ownership
(TCO) gesenkt werden.“

Im letzten Jahr wurden im Rahmen
des Ramp-up mehr als 1.500 Losungen
bei Kunden implementiert; dabei wur-
den allein fiir SAP CRM 3.1. rund 100
Ramp-up-Projekte erfolgreich durchge-
fiihrt. In Europa wurden iiber das
Ramp-up-Programm mehr als 700 Pro-
jekte realisiert. Zur Zeit findet das
Ramp-up beispielsweise fiir SAP CRM
4.0, SAP Web AS 6.30, SAP SCM 4.0,
Financials 2003 und den SAP Solution
Manager 3.1 statt.

Ute Riickert-Daschakowsky,
Jorg Reimesch, SAP AG m

Ausfiihrlichere Informationen auf
dem SAP Service Marketplace unter:
www.service.sap.com/rampup



