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Projektbericht: Wie man Vertrags-
kosten in den Griff bekommt

Immer wieder tauchen Probleme auf, die mit Standardsoftware nicht abgedeckt werden

kénnen. Hier bietet sich den nahe am Kunden agierenden Systemhdusern die Chance,

als Erste die neue Aufgabe zu entdecken und die dazu passende Software zu entwickeln.

Das Beispiel der ECS-Ausgriindung Spider beweist dies.

Von ComputerPartner-Redakteur
Dr. Ronald Wiltscheck

Im Zuge der Einsparungsmafinah-
men in den Unternehmen kom-
men auch die unterschiedlichen
Vertrdge auf den Priifstand. Egal,
ob es sich dabei um Mobilfunk-
oder Leasing-Abkommen handelt,
oft verlangern sich derartige Ver-
trage automatisch, ohne dass es
notig ware. Denn der betreffende
Mitarbeiter ist etwa ldngst aus
dem Unternehmen ausgeschieden,
aber sein Mobilfunkvertrag be-
steht fort und auch der Fuhrpark
miisste eigentlich verkleinert wer-
den. Da es 2001 noch keine pas-
sende Software gab, die sich die-
ses Problems annehmen konnte,
griindete die ECS AG im Herbst je-
nes Jahres die Spider Lifecycle
Management Systeme GmbH. De-
ren Hauptaufgabe sollte darin be-
stehen, ein entsprechendes Pro-
dukt zu entwickeln und danach
weiter zu vermarkten.

Dotnet erhélt Vorzug vor J2EE

Die Nummer 20 der ComputerPart-
ner-Liste der grofiten Systemhauser
Deutschlands stand schon damals
in Kontakt mit der Alten Leipziger.
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Die Vertragslaufzeit ist in der Benutzermaske von ,Spider Contract 2003" jederzeit gut

einsehbar.

Dort sollte die neu zu entwickelnde
Software zur Regelung der unter-
schiedlichen Vertrage zuallererst
eingesetzt werden. Denn bei allen
neuen Produkten der Spider GmbH
ist es der Company ein Anliegen,
zuerst in einem realen Projekt den
Nutzen der Software nachzuwei-
sen. Diese , Best Practice”-Strategie
verfolgten die Verantwortlichen der
ECS-Tochter auch bei dem Entwurf

des Moduls ,Vertragsmanage-
ment“. Nachdem dieses sich nun
bei der Alten Leipziger bewahrt
hatte, soll daraus ein Standardpro-
dukt herausgearbeitet werden. Vor-
aussichtlicher  Fertigstellungster-
min fiir die 2004er-Version des
,Spider Contract“ ist der Februar
dieses Jahres.

Doch bis es soweit war, musste
erst ein erstes funktionsfdhiges Re-



lease der Software entwickelt wer-
den. So machte sich also die Spi-
der LCM GmbH noch Ende 2001
an die Arbeit. Erstmals standen
die Mitarbeiter aber vor der Ent-
scheidung, auf welcher Plattform
sie das neue Produkt entwickeln
sollten. Zur Auswahl standen das
Dotnet-Framework und die J2EE-
Architektur.

Beide Technologien wurden im
Hinblick auf den Produktzweck
sowie andere Parameter wie Ver-
fiigbarkeit, Performance, Entwick-
lungskosten verglichen und bewer-
tet. SchlieRlich entschieden sich
die Verantwortlichen bei der Spi-
der GmbH fiir die Dotnet-Ent-
wicklungsumgebung, da diese
den bei ECS beschdiftigten Pro-
grammierern bereits gut vertraut
war. Man versprach sich davon
eine kiirzere Entwicklungszeit
der Software. ,Die bekannten
Nachteile der COM-Architektur
waren mit Einfithrung von Dotnet
ja beseitigt“, argumentiert Marius
Dunker, Projektleiter bei ECS. Die
Kombination aus Einsatzbereich,
Performance und Entwicklungs-
dauer gab schliefilich den Aus-
schlag zugunsten der Windows-
Welt und gegen J2EE.

Das Vier-Phasen-Modell
von Microsoft

So arbeiteten die ECS-Entwickler
bei der Erstellung der gesamten
Spider-Produktfamilie sehr eng
mit Microsoft zusammen. Nach ei-
nem Aufwand von etwa acht
Mannmonaten stand bereits ein
erster Prototyp zur Verfiigung. Ja-
nuar 2003 war es dann schliefilich
so weit: Das Pilotprojekt bei der
Alten Leipziger konnte starten.

In einer ersten Phase definier-
ten die Experten von ECS gemein-
sam mit dem Kunden, was alles
durch die Software abgedeckt wer-
den sollte. Ein Pflichtenheft - in
der ECS-Terminologie mit ,,Vision
und Scope“-Dokument bezeichnet
- wurde erstellt. Hierzu haben bei-
de Parteien mehrere gemeinsame
Workshops abgehalten. Diese Pro-
jektphase nahm etwa drei Wochen
in Anspruch.
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Nahtlos daran an schloss sich
die Planungsetappe. Sie umfasste
die Konfiguration der bei der Alten
Leipziger benotigten Schnittstel-
len zu SAP-Systemen und IBM-
Rechnern. Es ging etwa darum,
dass die Verantwortlichen einer je-
den Kostenstelle Einsicht nur in
die fiir sie relevanten Vertrdge er-
halten sollten. ECS-Entwickler de-
finierten die hierfiir notwendigen
XML-Interfaces, setzten sie in
Software um und dokumentierten
die Arbeit in dem ,,Functional Spe-
cifications“-Handbuch. Diese Ta-
tigkeiten nahmen ebenfalls etwa
drei Wochen in Anspruch.

Nun begann der Dienstleister
mit der Anpassung der Software
an das beim Kunden vorhandene
System: Er installierte die Schnitt-
stellen vor Ort, konfigurierte sie
gegebenenfalls um, bis sie nach
mehreren Testldufen zur Zufrie-
denheit des Kunden ihren Dienst
versahen. Das Ganze dauerte etwa
acht Wochen.

Die vierte und letzte Phase des
Projekts war gleichzeitig auch die
langste. Rund drei Monate lang
werkelte ECS, bis schliefilich das
Spider-Vertragsmanagement-Sy-
stem in den Produktivbetrieb ge-
hen konnte. Parallel zum eigentli-
chen Deployment wurden
Anwender und Administratoren
bei der Alten Leipziger geschult,
und die Techniker nahmen noch
ein letztes Feintuning am System
vor. Ubrigens, ein derartiger Pro-

»Bet allen unseren
Produktentwicklun-
gen erarbeiten wir
zuerst eine Praxis-
losung in einem

€«

konkreten Projekt.

Marius Dunker,
Geschéftsfiihrer bei der Spider GmbH.

jektablauf - mit den angesproche-
nen vier Phasen - entspricht ge-
nau dem Microsoft Solution
Framework, einem von dem Soft-
ware-Giganten erstellten Ratgeber
zur Vorgehensweise bei komplexe-
ren Softwareprojekten.

Unterschiedliche Vertrdge
erschweren Datenimport

Trotz der eingehaltenen Termine
lief wahrend des Projekts bei der
Alten Leipziger natiirlich nicht al-
les so glatt wie erhofft. Es galt
ndmlich, Daten aus den unter-
schiedlichsten Vertragen in das
neue System zu iiberfiihren. So-
fern diese Daten in Excel-Tabellen
oder als Stammdaten etwa in SAP-
Systemen vorlagen, konnten sie
iiber entsprechende Importmodu-
le ins ,,Spider Contract® iibernom-
men werden.

Manche Vertragsdetails waren
auch in der Microsoft-Datenbank
»Access” gespeichert, sodass auch
diese Aufgabe noch relativ leicht
zu bewdltigen war. Etwas kompli-
zierter gestaltete sich aber die Ein-
bindung von Vertragsdaten an den
Grofirechnersystemen bei der Al-
ten Leipziger. Hier mussten die
Spider-Fachleute ihre Losung
dementsprechend anpassen.

Derzeit erfolgt der Zugriff auf
die Mainframes iiber die Standard-
Konnektoren. Diese basieren etwa
auf der 3270-Screen-Scrapping-
Technologie. An IBM-Servern ist



Solution Snapshot

Kunde:

Alte Leipziger Lebensversicherungsgesellschaft a.G., www.alte-leipziger.de

Problemstellung:

Bei vielen unterschiedlichen Vertragstypen verliert der Systemadministrator rasch

den Uberblick; so verldngern sich etwa Mobilfunkvertrige automatisch, obwohl sie nicht
mehr benétigt werden.

Losung:

Vertragsmanagementlosung Spider Contract: zentrale Verwaltung von Vertrégen; Browser-

basierender Zugriff von jedem Arbeitsplatz; Entwicklungsplattform: Microsoft Dotnet
Framework

Dienstleister:

Spider Lifecycle Management Systeme GmbH, www.spider-lcm.de

Kontaktaufnahme:

seit April 2001 bestehendes Kundenverhéltnis

Projektlaufzeit:

Januar bis Oktober 2003

groBte Herausforderung:

und Lizenzvertrage, Kauf- und Mietvertrage

Einbindung der unterschiedlichen Vertragstypen: Service- und Leasingvertrage, Wartung-

unerwartete Schwierigkeiten:

Abbildung von Produktvertrdgen aus der DB2-Datenbank auf einem IBM-I-Series-Midrange-

Rechner erforderte eine kundenspezifische Anpassung

Implementierungsdauer:

drei Monate

Arbeitsaufwand des Dienstleisters: rund 60 Personentage

Kostenumfang des Projekts:

zirka 70.000 Euro

Projektaufeilung:

Softwarelizenzen: 40 Prozent; Dienstleistung: 60 Prozent

Service- und Wartungsvertrége:

mit der Spider Lifecycle Managementsysteme GmbH abgeschlossen

Schulung:

je eine zweitdgige Schulung fiir Anwender und Administratoren

Benefit fiir Kunden:

schlankes, zentrales Vertragsmanagement; vereinfachte Workflow-Prozesse bei der

Bearbeitung von Vertragen; automatisches Reporting; stets aktuelle, fiir die jeweilige
Abteilung relevante Einsicht in die Vertrage; Hunderte Telefongesprache mit Mitarbeitern
tiberfluissig geworden; ROl nach sechs Monaten

Benefit fiir den Dienstleister:

aber auch ein direkter Zugang zu
Stammdaten moglich - beispiels-
weise iiber ODBC (Open Database
Connectivity) zu DB2-Datenban-
ken auf AS/400-Midrange-Maschi-
nen, die nun von IBM unter der
Bezeichnung I-Series vermarktet
werden.

XML als Austauschformat
zwischen Spider und SAP

Neue Leasing- oder Mobilfunkver-
trdge konnen aber auch direkt in
Spider Contract angelegt werden,
und die entsprechenden Stamm-
daten wandern anschlieftend au-
tomatisch in das SAP-System der
Alten Leipziger. Moglich machen
dies die Spider-SAP-Contract-Kon-
nektoren. Sie erhalten direkten
Zugriff auf Warengruppen, Ko-
stenstellen und Bestellung im
SAP-System und konnen so jeder-
zeit die Rechnungsdaten eines je-
den Vertrages abgleichen.

Als Transportmedium kommt
dabei XML zum Zuge. Spider im-

portiert die Bestands- und Ver-
tragsstammdaten aus dem SAP-
System heraus, indem ein Konnek-
tor die Daten nativ ausliest und
anschlieflend im XML-Format die
Spider-Importer zur Verfligung
stellt. Auch der Export von neuen
Vertragsdaten aus Spider Contract
ins ERP-System hinein erfolgt nur
iiber XML.

Mit XML als Austauschformat
bei der Dateniibergabe hat Spider
sicherlich eine in die Zukunft wei-
sende Entscheidung getroffen.
XML setzt sich ndmlich in immer
mehr Bereichen durch, Optimisten
glauben sogar, dass es schon bald
SQL als Datenbanksprache erset-
zen wird.

Doch nicht nur aufgrund dieser
Wahl zeigt sich der Kunde mit Spi-
der dufierst zufrieden. Es gibt be-
reits kurz nach Projektabschluss
(Oktober 2003) erste konkrete Ein-
sparungseffekte bei der Alten
Leipziger zu vermelden: ,,Die Zahl
unserer Aktenschranke in der Zen-
tralverwaltung konnten wir schon

weitere Kunden: DZ Bank, Schwibisch Hall, Gedas Berlin

von 17 auf 13 reduzieren“, so
Hartwig Moldenhauer, Prokurist
und Leiter des Zentraleinkaufs bei
der Versicherung. Den Return on
Investment erwartet er bereits
nach sechs Monaten - ein wahr-
haft ehrgeiziges Ziel angesichts
der Einfiihrungskosten von insge-
samt 70.000 Euro. Eine zentrale
Losung zum  Steuern aller
Vertagsdaten ist aber auch so
schon einiges Wert.

& spider
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In Unternehmen versickern

jahrlich viele Millionen Euro

Versiumnisse beim Vertragsmanagement haben fatale finanzielle Folgen. Neue Software soll Abhilfe schaffen

Bremen. — Ein Dienstleister zahlte jahrelang Wartungskosten
fiir Paternoster, obwohl aus Sicherheitsgriinden diese lingst von
Fahrstiihlen abgelést wurden. Bei einer Spedition entrichtete
die Buchhaltung noch bis vor kurzem fiir ein Réntgengerit zur
Durchleuchtung der Posteinginge Wartungskosten und TUV-
Gebiihren. Das wegen der vor Jahren allgemeinen Biefbom-
benwarnungen angeschaffte Geriit war iibrigens niemals in Be-
trieb genommen worden. Aber auch Vertrige fiir Mobiltelefone
verlingern sich iiber viele Monate, obwohl die Mitarbeiter dem
Unternehmen gar nichtmehrangehéren. Und Leasingraten wer-
den weiter bezahlt, weil der Kiindigungstermin einfach verges-
sen wurde.

Diese Beispiele sind auch bei Bremer Unternehmen gar nicht
so selten teure Realitit. Und Experten schitzen die Verluste, die
Firmen auf diese Weise entstehen, auf mehrere hundert Millio-
nen Euro pro Jahr.

Professor Dr. Klaus Mentzel, Honorarprofessor an der Univer-
sitit Hamburg und erfolgreicher Sachbuchautor, sicht die
Hauptproblematik in den Bereichen Outsourcing, Leasingver-
trige und normale Dienstleistungen versteckt. ,,Es geht um viel
mehr als die reine Kiindigung von Vertrigen®, konstatiert des-
halb Professor Mentzel. Nach seiner Meinung kann ein Unter-
nehmen schon durch die reine Kontrolle von Preisgleitklauseln,
die abgeschlossene Vertrige den Marktpreisen anpassen, enor-
me Summen einsparen.

Die Vielzahl unterschiedlicher Vertragstypen die Firmen heute
abschliefSen miissen, stellt extrem hohe Anspriiche und Erwar-
tungen an die Vertragsverwaltung. Die Spider LCM GmbH, ei-
ne Tochter des Hamburger IT-Dienstleisters ECS Electronic
Computer Service AG, die auch in Bremen einige Firmen be-
treut, hat deshalb eine neue Generation von Vertragsmanage-
ment-Software entwickelt. Sowird der Administrationsaufwand
bei der Pflege von Vertrigen erheblich verringert. Realisiert wur-
de die , Vertragsmanagement-Losung Spider Contract® unter
anderembeiderAlten Leipziger Lebensversicherungsgesellschaft

a.G., bei der DZ Bank und bei Schwibisch Hall.

Hartwig Moldenhauer, Prokurist und Leiter im Zentraleinkauf
bei der Alten Leipziger, hat das Projekt von Anfang an aktiv be-
gleitet. Sein kurzes Fazit lautet: ,Im Rahmen unserer Ko-
steneinsparungsoffensive sehen wir nach Einfithrung von Spi-
der Contract erhebliche Prozesskostenoptimierungen. Bereits
im ersten Jahr werden wir voraussichtlich einen sechsstelligen
Betrag einsparen, der bisher véllig sinnlos ausgegeben wurde.

Als schénen Nebeneffekt bezeichnet Moldenhauer dariiber hin-
aus mit einem Augenzwinkern die Tatsache, dass in den ersten
neun Monaten die Aktenschriinke in der Zentralverwaltung von
17 auf 13 reduziert wurden. Das, so der Prokurist, sei jedoch

erst der Anfang.

Bei der Vertragsmanagement-Losung werden die Modalititen
simtlicher Kauf-, Miet-, Leasing-, Dienstleistungs- und Out-
sourcingvertrige des Unternehmens zentral erfasst. Per Knopf-
druck findet ,,Spider Contract” auf typische Anfragen von Ab-
teilungen und Administration die richtige Antwort: Wann kann
ich ein neues Handy beantragen? Wann muss ich den Vertrag
kiindigen? Was muss wann auf Anpassung kontrolliert werden?
Welche Betrige muss ich im nichsten Geschiftsjahr budgetie-
ren?

Im Fokus des Interesses lag bei der Alten Leipziger auch die Ent-
lastungaller Fachbereichsmitarbeiter, diesich kiinftignoch mehr
auf ihre Kernkompetenz konzentrieren kénnen. Hartwig Mol-
denhauer: , Die Betreuung der meisten Vertrige iibernimmtjetzt
der Zentraleinkauf. Rechtzeitig vor Ablauf, Anderung oder
Marktanpassung eines Vertrages schickt das System automatisch
eine Meldung auf den Bildschirm des zustindigen Mitarbeiters.
Der kann dann entscheiden, wie weiter verfahren werden soll.“
Eine Ginsehaut bekommt Moldenhauer noch heute, wenn er
sich an die unzihligen Excel-Tabellen vergangener Jahre erin-
nert: ,,Ganze Aktenschrinke wurden damit vollgestopft. Das ist
heute zur Entlastung aller Mitarbeiter weitgehend iiberfliissig
geworden.

Jacques Diaz, Vertriebsdirektor der ECS AG, hat das Pilotpro-
jekt initiiert. Er betont, dass Unternehmen, die ,,Spider Con-
tract” einfiihren wollen, sich von Anfang an Gedanken iiber ih-
re kiinftige Struktur der Vertragsinformationen machen sollten.
So sei es beispielsweise sinnvoll, dass Vertrige mit dhnlichen
Strukturen zusammengefafit werden. ,Ein willkommener Ne-
beneffekt®, so Jacques Diaz, ,ist auch die zentrale Datenerfas-
sung aller Lieferanten. Vor der Installation der neuen Software,
so Vertriebsdirektor Diaz abschliefend, sei die Unternehmens-
leitung gut beraten, wenn man simtliche relevante Fachberei-
che mitallen Verantwortlichen in die Planung einbezieche. Denn
Forderungen an das System sollten bereits bei der Projektierung
identifiziert und strukturiert werden.

Der Artikel erschien am
29. Dezember 2003 in der Tageszeitung DIE WELT.
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Kontaktadresse:

Spider Lifecycle Managementsysteme GmbH
Ein Unternehmen der

ECS Electronic Computer Service AG
Grevenweg 72

20537 Hamburg

Telefon: 040-251549-1,
eMail: info@spider-lcm.de

Telefax: 040-251549-887
www: spider-lcm.de



