





Die Rolle des CIOs verandert sich

Ein wachsender Anteil der Zeit des ClIOswird auf innovative
Aktivitaten verwendet z der Rest fur die eher traditionellen
IT-Aufgaben.



Anforderungen an den zukunftigen CIO

Funktional Transformativ Strategisch

Bereitstellung klassischer IT-Dienstleistungen Ausrichtung der IT-Prozesse nach dem Business Unternehmensstrategie , Innovation
und Differenzierung
Kostenmanagement IT- Initiativen nach Geschaft ausrichten Innovationen treiben
IT-Operations und Performance optimieren Neue System - und IT-Architekturen einfuhren Differenzierende Technologien einsetzen
Verhandlungen mit Lieferanten Businessprozesse neu designen Neue kommerzielle Moglichkeiten idenifizieren
IT-Eskalationen und Sicherheit managen Change Programme leiten Geschaftsstrategien unterstlitzen und Business

Anforderungen umsetzen



Anforderungen an den zukunftigen CIO

Funktional Transformativ Strategisch

8% 40% 52%

Erwartete Aufgabenverteilung des CIO
IBM Global CIO Survey 2011




Business Anforderungen

1 Mehrwe 't von IT-Investitionen sichtbar machen
2 schneller RO

3 Integ ratlon firmendbergreifend vereinfachen

4 SChne” WaChsende Datenmengen beherrschen und intelligent nutzen

5 Mobiles arbeiten ermdglichen



[ ‘ Mehrwert

von IT-Investitionen sichtbar machen




Anforderu ngen gOI Etegration grig Data aobile
Wertschopfung Strukturiertes SAP Value Management
Firmen realisieren nur einen Teil des 13.000 Benchmarks seit
moglichen Potenzials inrer IT -Investitionen. 2004

Mangelhafte

Auswahl und

Priorisierung Ineffiziente

o 0 Umsetzung Fehlende
5% z 10% nachhaltige

(ol awaulsii  Wertbetrachtung

20% z 25%

4.000 Kunden
- 0
20 -65% 1.056 KPlIs

Erwartet Realisiert 24 Branchen |
Quelle: SAP Value Survey 2010 22 Prozessbereiche
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ROI Integration

Anforderungen

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark mittelstandischer Maschinenbauer

Bottom 25% Average Top 25%

Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen

Kostensenkungspotenzial pro Jahr (Direkte Materialien) -in %

30 59,1 82,5

Strategisches EK -Volumen zu gesamtem Einkaufsvolumen (Dienstleistungen) -in
%

17,8 10,6 0

Maverick Spend (Dienstleistungen) z in %

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf

4

Big Data

Mobile
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Mehrwert ROI Integration Big Data Mobile

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark mittelstandischer Maschinenbauer Wertschdpfung p.a.

Bottom 25% Top 25%

T S— s 0,00 Mi0. EUR

) . ) Reduktion Einkaufsk
Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen eduktion Einkaufskosten

Harmonisierung & Automatisierung der Beschaffungsprozesse

Einfuhrung von Self-Service-Losungen im Einkaufsbereich 0,00 M|O EUR
Standardisierung und Automatisierung von EK -Prozessen 0,00 Mio. EUR
Definition von schlanken Workflowprozessen und dem Abbau von Genehmigungsstufen 0,00 MIO EUR

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf
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Mehrwert ROI Integration Big Data Mobile

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark mittelstandischer Maschinenbauer Wertschdpfung p.a.
Bottom 25% Top 25%
V s 1,30 MiO. EUR

) . ) Reduktion Einkaufsk
Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen eduktion Einkaufskosten

Harmonisierung & Automatisierung der Beschaffungsprozesse

X  Einfihrung von Self-Service-Lésungen im Einkaufsbereich 1,35 Mio. EUR
Standardisierung und Automatisierung von EK -Prozessen 0,00 Mio. EUR
Definition von schlanken Workflowprozessen und dem Abbau von Genehmigungsstufen 0,00 MIO EUR

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf



1 2 3 4 S

Mehrwert ROI Integration Big Data Mobile

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark mittelstandischer Maschinenbauer Wertschdpfung p.a.

Bottom 25% Top 25%

s Vo s~ 1,90 Mio. EUR

. . . ‘ Reduktion Einkaufsk
Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen eduktion Einkaufskosten

Harmonisierung & Automatisierung der Beschaffungsprozesse

X  Einfihrung von Self-Service-Lésungen im Einkaufsbereich 1,35 Mio. EUR
Standardisierung und Automatisierung von EK -Prozessen 0,00 Mio. EUR
X Definition von schlanken Workflowprozessen und dem Abbau von Genehmigungsstufen 0,55 MIO EUR

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf
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ROI Integration

Anforderungen

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark Performance

4

Big Data

Wertschopfung p.a.

Mobile

Bottom 25% Average Top 25%

Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen

Kostensenkungspotenzial pro Jahr (Direkte Materialien) -in %

30 59,1 82,5

Strategisches EK -Volumen zu gesamtem Einkaufsvolumen (Dienstleistungen) -in
%

17,8 10,6 0

Maverick Spend (Dienstleistungen) z in %

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf

1,90 Mio. EUR

Reduktion Einkaufskosten

0,00 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert

0,00 Mio. EUR

Anteil strategisches Volumen

0,00 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert
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ROI Integration

Anforderungen

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark Performance

4

Big Data

Wertschopfung p.a.

Mobile

Bottom 25% Average Top 25%

Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen

Kostensenkungspotenzial pro Jahr (Direkte Materialien) -in %

30 59,1 82,5

Strategisches EK -Volumen zu gesamtem Einkaufsvolumen (Dienstleistungen) -in
%

17,8 10,6 0

Maverick Spend (Dienstleistungen) z in %

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf

1,90 Mio. EUR

Reduktion Einkaufskosten

2,10 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert

0,00 Mio. EUR

Anteil strategisches Volumen

0,00 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert
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ROI Integration

Anforderungen

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark Performance

4

Big Data

Wertschopfung p.a.

Mobile

Bottom 25% Average Top 25%

Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen

Kostensenkungspotenzial pro Jahr (Direkte Materialien) -in %

30 59,1 82,5

Strategisches EK -Volumen zu gesamtem Einkaufsvolumen (Dienstleistungen) -in
%

17,8 10,6 0

Maverick Spend (Dienstleistungen) z in %

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf

1,90 Mio. EUR

Reduktion Einkaufskosten

2,10 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert

0,16 Mio. EUR

Anteil strategisches Volumen

0,00 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert
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ROI Integration

Anforderungen

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark Performance

4

Big Data

Wertschopfung p.a.

Mobile

Bottom 25% Average Top 25%

Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen

Kostensenkungspotenzial pro Jahr (Direkte Materialien) -in %

30 59,1 82,5

Strategisches EK -Volumen zu gesamtem Einkaufsvolumen (Dienstleistungen) -in
%

17,8 10,6 0

Maverick Spend (Dienstleistungen) z in %

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf

1,90 Mio. EUR

Reduktion Einkaufskosten

2,10 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert

0,16 Mio. EUR

Anteil strategisches Volumen

0,22 Mio. EUR

Verbesserung auf Mittelwert
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ROI Integration Big Data Mobile

Anforderungen

Signifikantes Einsparpotenzial bei Einkaufsprozessen

Benchmark Performance Wertschopfung p.a.

Bottom 25% Average Top 25%

Einkaufskosten in % zum Einkaufsvolumen

Kostensenkungspotenzial pro Jahr (Direkte Materialien) -in %

£ 4,38 Mio. EUR

30 59,1 82,5

Strategisches EK -Volumen zu gesamtem Einkaufsvolumen (Dienstleistungen) -in
%

17,8 10,6 0

Maverick Spend (Dienstleistungen) z in %

Ausgewahlte Benchmarking Ergebnisse sind Grundlage einer Wertschopfungsanalyse im Einkauf






ROI

SAP Rapid Deployment Solutions

AR IR B




ROI

SAP Rapid Deployment Solutions

N9

Human Resources Customer Relationship Management Supply Chain Management

Manufacturing Services Chemicals



ROI

SAP Rapid Deployment Solutions

Human Resources Customer Relationship Management Supply Chain Management
Marketing
Sales Force Automation

Services

Services



SAP Rapid Deployment Solutions

ROI

Human Resources

Customer Relationship Management

Sales Force Automation
Belgien
Osterreich
Deutschland

Schweiz

Services

Supply Chain Management




Anfo rderu nge n I\l/lehrwert I:r31tegration g-ig Data aobile

SAP CRM RDS Basis

Y EEC)




Anfo rderu ngen I\l/lehrwert Etegration g-ig Data aobile

SAP CRM RDS Basis

YT )




Anfo rderu ngen I\l/lehrwert I:r31tegration g-ig Data aobile

SAP CRM RDS Basis

CRM > Salesforce Automation > Deutschland

Organisation Prozesse Reports Rollen / User Interface

----I!_-j
P Sre | Rworn | e




Anfo rderu ngen I\l/lehrwert Etegration g-ig Data aobile

SAP CRM RDS Basis

CRM > Salesforce Automation > Deutschland

Organisation Prozesse Reports Rollen / User Interface

___-I!_-ﬂ
P Seete  farora [ e




Vertriebsmitarbeiter

ROI

Vertriebs -Manager

Share Personalize System News Log Off

Share Personalize System News Log Off

+ Organizational Data

L lnaamnlation | an

I
4

1

Saved Searches > My open activites « | Go|| Advanced || T Saved Searches > ACCOUNT* « | Go|| Advanced || T
Standard Order: 1, Customer domestic 00 Back = [ - Search: Opportunities Back = [ -
; [ElZave | ¥ Cancel | [iMew T | Create Follow-Up | Preview Output g 1w B3 S : Archive Search
Home . = Home
~ ERP Sales Order Details  [Edit Result List: 6 Opportunities Found Show Search Fields
Waorklist Worklist
ST General Data Processing Data ST Gitew T [ | Mares 1
| Description Praspect Sales Stage Exp. Sales Yolume | Curren...
E-Mail Inhox Type:  Standard Order Status: Open E-Mail Inhox F . .p N 9 . 2
. BF Lead Generation Template onica Zisgler f Identify Cpportunity 0,00
Io: 1 Rejection Status:  MNothing rejected
Account Management * _ Account Management » BF Lead 01 Customer domestic 00 f Atlanta GA 30300 Identify Opportunity 000 uUso
Sold-To Party ID: 100000 Credit Status: Mot perforrned
Activities 4 Activities 4 WE_OPP Customer domestic 00 S Atlanta GA 30300 |dentify Oppartunity 000 USD
Sold-To Party:  Custorner domestic 00 Overall BElocked Status: Mot blocked = 8 X -
Sales Cycle Sales Cycle » BF Lead Generation Template Custorer domestic 00 / Atlanta G4 30300 Decision 260.000,00 USD
Sold-To Party Address: 800 Main Street / Atlanta GA 30300 Incomplete Status:  Caormplete . . .
Pineline Perf R Pineline Perf R EF Cpportunity Customer domestic 00/ Atlanta GA 30300 Guotation 100.000,00 USD
ipeline Performance Cutemal Reference: PR 1234 Value ipeline Performance - :
o = v S = v BPF Opp sales Assistant Customer domestic 00 / Atlanta GA 30300 Close 1.00000 USD
ales Operations . ales Operations
Met Value: %10 UsD Sales Stage ~ Pie Chart > [100% v & - Close Chart
Reports v Pricing Date:  19.09.2011 Reports
Manage Reports
z Create d i 7%
Appointment ~Items [ Mew Edit List = 7 ———
Interaction Log Actions [temn Mo. Froduct ID Pru#uct Qty Lnit Met Value Croy Rejection St... —J;\ppmntmem 7 i
Task. & @ 20 HiZ2 Trading Goo 2 EA 3510 UsD Interaction Log /
E-Mail A Task y \
Contact . ¥ Price Details B E-Mail ¢ |
Opportunity Contact /
Corporate Account e of =)
i » Shipping Opportunity 0% e
Individual Account Corporate Account Y
o o Individual Account
= Recent ltems '
. Vigs
41 BF Opportunity » Billing = =% Recent ltems
31 WF_COPP 41 BP Opportunity Sales Stage Close Decision Identify Opportunity Cluntation
1 BP Lead Generati
Manica Zieler 1000 » Transaction History 8 Frank Custorner
£a £eg : ACCOUNTZ_MERGE
39 Initial Oppartunity s ACCOUNT!_MERGE



Kunden entscheiden sich fur Rapid Deployment Solutions

2
RO

@ Springer

geringere
Projektkosten

HunterDouglas’

Wochen
bis GoLive

e®
FUJITSU

Monate fir komplette
End-to-end CRM
Prozessabdeckung
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greenblue %.
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Wochen
Implementierung



Anfo rderu ngen I\l/lehrwert Etegration g-ig Data

SAP Losungen OnDemand

EHS
on Demand

»»»
Streamworks

Business byDesign

Sustainability
Analytics on Demand

>»»»
eSourcing

on Demand

»»»
»»» Sales

Q2 2012 on Demand
Travel OD

Business Objects
Bl on Demand

Career OD



DEMO

Sales OnDemand

Sven Denecken






Anforderu ngen I\l/lehrwert gOI grig Data aobile
Herausforderungen der B2B Integration

500+ 90%

verschiedene B2B Standards Der ERP-Projekte verzégern sich

200+ 0 12.000

verschiedene EDIAnbieter durchschnittlich interne Kosten pro Partner Interface

34% 20-37

der Unternehmensdaten kommen von extern Tage um einen einzelnen Partner flr einen

Prozess zu integrieren



Anforderungen 8 : :
g Mehrwert ROI Big Data Mobile
40.000+ B2B Content Repository Profile fur alle SAP Losungen
Geschaftspartner -Profile Metaformat fir alle B2B Prozesse
Standard -unabhéangig
Endkunden Wiederverwendbarer Content SAP Kunden
ﬁ B2B Analytics
Lieferanten Handel
"I semantische Interpretation
Kommunikationsmedien :
Produktion AS/2 (Internet) ISn;eFEJ Irgg(gn Automotive
VAN Stamm - und Bewegungsdaten SAP iDoc XML
£ [FOSanEl SAP Enterprise Service
m Logistiker POl Konsumguter
EDI Standards ?
o :

— B2B Technologie .

Lager Chemie
[/

Finanz -Partner, m
Behorden



Anforderu ngen I\l/lehrwert gOI g-ig Data aobile
Mehrwert fur den Kunden
Geschwindigkeit Flexibilitéat Effizienz Risiko-Minimierung

315x +20160% +20% +-0

Automatisierte Anpassung Einfache Adaption neuer Prozesse und Reduzierter Integrationsaufwand Professioneller B2B
von Anderungen und Integration bei der Anderung bestehender Prozesse On Demand Service
oder Exklusion

von Geschaftspartnern

Standardisierung der
Prozesse fur B2B Erfallung globaler
Compliance Anforderungen




} .
4. Schnell wachsende Datenmengen

beherrschen und intelligent nutzen



3 4

Integration Big Data

Hardwgre + Softwar_e —  HANA
Innovation Innovation
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Integration Big Data

Erste Proof-of-Concepts und Kundenprojekte durchgeflhrt

Beispiel CO-PA

- BASF Vorher mit HANA Faktor
ERP-Produktivsystem SAP Test-Installation

EBIT mit Commodity Sales
z Gesamtreport 280 sec 7sec 40
EBIT mit Commodity Sales
z Detail je Alphacode 620 sec > sec 124
Kostenzuordnung
z Gesamtreport 45 sec > sec 9
Kostenzuordnung 260 sec 7 sec 37

z drilldown by sending cost center

CHARITE B/S/H/

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII




DEMO

HANA RDS

Ralf Strassner



5| Mobliles

Arbeiten ermdglichen




Mobile




SAP Store

Mobile

Taglich werden mehr mobile
Apps von SAP, Partnern und
Kunden online gestellt

HEUTE: 25 Mobile Apps

Jahresende: 45 Mobile Apps



Anforderu ngen Iil/l-ehrwert %OI %tegration grig Data

__loec

Entwicklung Verwaltung

Sybase
Unwired
Platform

Datenquellen

m Anwendungen I.I Datenbanken




DEMO

Logistics Tracking

Device Management

Timo Deiner



Business Anforderungen

Meh f'we rt von IT-Investitionen sichtbar machen

[

2 ROI maximieren
3 I nteg ra.tion firmendbergreifend vereinfachen
4 Schnell wachsende Datenmengen

5 Mobiles arbeiten ermdglichen

beherrschen und intelligent nutzen

< KKK KL



Roadmaps fiir alle Bereiche online verfligbar

24 13 o o

Branchen Unternehmensbereiche Technologiebereiche Analytics Losungen

Heutiger Geplante

Losungsumfang Innovationen

service.sap.com/roadmap






