
➔AUFGRUND des zunehmenden Spezi-
alisierungsgrades, großer Flexibilität, ho-
her Kundenorientierung und großer In-
novations- und Risikobereitschaft haben
es etliche deutsche Mittelständler zu einer
Spitzenposition in ihrem Marktumfeld ge-

bracht. Dabei sind diese Unternehmen in
ganz Europa aktiv, häufig sogar weltweit.
Möglich war und ist das nicht nur durch
eigene Initiative, sondern auch als Resul-

tat eines erfolgreichen Zusammenwirkens
mit Kunden, Zulieferern und Partnern.

Um eine führende Marktstellung zu er-
obern und zu sichern sowie die Anforde-
rungen in heiß umkämpften Märkten
kostenbewusst und flexibel meistern zu

können, ist eine anpassungsfähige IT-Ar-
chitektur eine wichtige Voraussetzung. Sie
muss über System- und Organisations-
grenzen hinweg automatisierte E-Com-

merce-Prozesse ermöglichen. Das Soft-
warehaus Sterling Commerce, eine Toch-
ter von AT&T, unterstützt Unternehmen
dabei, diese Grundlage für das Unterneh-
menswachstum zu schaffen.

Wer flexibel integriert,
kann vom ›Outtasking‹ profitieren
Gerade in Situationen mit hohem Kosten-
und Wettbewerbsdruck stehen Kunden-
und Lieferantenstrukturen sowie damit
verbundene Prozesse auf dem Prüfstand.
So wächst der Druck auf die Firmen, eine
unternehmensübergreifende,partneroffe-
ne IT-Integrationsstrategie zu entwickeln.
Dabei geht es vor allem darum, die beste-
henden Kommunikationsinseln zu besei-
tigen. An ihre Stelle muss eine übergrei-
fend managebare IT-Infrastruktur für fle-
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Datenfluss aus einem Guss
Transparent und fehlerfrei die Lieferkette planen mit integrativer B2B-Software

Der Top-Automotive-Zulieferer Hirschvogel setzt beim Datenaustausch zwischen seinen Standorten

und mit Partnern auf eine Software-Integrationslösung von Sterling Commerce. Die Vorteile: nahtlose

Einbindung der Informationen in das eigene ERP-System, verbesserte Transparenz entlang der Supply

Chain dank automatisierter B2B-Prozesse sowie minimierte Fehlerquote bei der Datenübermittlung.

Die Produktion lässt sich nun besser planen, Bestellungen lassen sich schneller aufnehmen und umsetzen.

Zudem wird das IT-Personal entlastet Jochen Werner

Nico Schütz, Lead IT Technician bei Hirschvogel Inc.

»Die eingekaufte Lösung war mit 
90 Prozent weniger Kosten 

verbunden als eine interne Option«
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xible, schlagkräftige und kostensparende
B2B-Beziehungen treten, die gut skalier-
bar ist und so mit den Veränderungen im
Markt Schritt halten kann.

In Zeiten schwindender IT-Budgets bie-
tet sich Outtasking – das Verlagern spe-
zieller Aufgaben – an, weil zumeist weder
finanzielle, personelle noch Know-how-
Ressourcen im Unternehmen vorhanden
sind, um sich den aktuellen und zukünf-
tigen Herausforderungen anpassen und
Konsolidierungs- und Standardisierungs-
prozesse vorantreiben zu können. Denn
die B2B-Anforderungen an international
agierende Unternehmen steigen ständig,
und die Anzahl der benötigten Kommu-
nikationswege und Formate wächst. Auch
die Notwendigkeit, mit Partnern in ver-
schiedenen Ländern in unterschiedlichen
Sprachen und Zeitzonen rund um die Uhr
an jedem Tag der Woche Geschäftsinfor-
mationen austauschen zu können, erhöht
sich mit der zunehmenden Globalisierung
und Optimierung der Supply Chain.

Setzen Unternehmen auf Outsourcing-
Anbieter, so können sich die eigenen Mit-
arbeiter darauf konzentrieren, die Anfor-
derungen der Kunden zu erfüllen und die
Prozesse entlang der Wertschöpfungsket-
te zu optimieren. Die eigentliche Umset-
zung und der Betrieb werden von Spezia-
listen übernommen,deren täglicher Fokus
das Erbringen und Optimieren dieser Ser-
vices ist. Hierdurch lassen sich eine hohe
Flexibilität erzielen,die schwankenden An-
forderungen an spezialisierte Leistungen
effizient erfüllen und gleichzeitig Kosten
einsparen. Insofern kann das B2B-Outtas-
king ein wichtiger Baustein im Wettbe-
werbsportfolio von mittelständischen
Unternehmen sein. Diese Aspekte sollten
von jedem international ausgerichteten
Mittelständler bei einer Entscheidung be-
rücksichtigt werden.

Zulieferer Hirschvogel
automatisiert und spart dabei
Das hat die Hirschvogel Inc.mit Sitz in Co-
lumbus/USA, Tochter der weltweit agie-
renden Hirschvogel Automotive Group in
Denklingen/Deutschland, beherzigt. Die
Dependance in Ohio wurde 1988 gegrün-
det, um die Aktivitäten der Unterneh-
mensgruppe auf dem nordamerikanischen
Automobilmarkt zu unterstützen. Sie fer-
tigt und liefert im weiten Verbund mit Part-
nern umgeformte, einbaufertige Kompo-
nenten aus Stahl und Aluminium für den
Automobilmarkt. Die Hirschvogel Inc.

erwirtschaftet einen jährlichen Umsatz von
etwa 36 Millionen US-Dollar (2009).

Bei Hirschvogel wurden noch bis 2007
die notwendigen Daten aus dem ERP-Sys-
tem manuell herausgezogen.Auch die Da-
teneingabe erfolgte von Hand. Das Ergeb-
nis: ein zeitaufwendiger, fehleranfälliger
Prozess, der sich negativ auf Kosten und
Kundenzufriedenheit auswirkte. Deshalb
war man sehr froh, als die Muttergesell-
schaft im Rahmen einer globalen Strate-
gie dazu aufforderte, auf SAP zu migrie-
ren. Im Zuge dieses Vorhabens musste
Hirschvogel allerdings die Übersetzung
zwischen EDI-X.12-Dokumenten und
SAP IDocs sicherstellen, um die E-Com-
merce-Prozesse mit den zahlreichen US-
Kunden abwickeln zu können.

Die prinzipielle Frage, vor der Hirsch-
vogel stand,lautete:Sollte man für das Ma-
nagement und die Unterstützung der B2B-
Integration von verschiedenen Standards
und Protokollen aus der Automobilindus-
trie in weitere interne Ressourcen inves-
tieren oder diese Konvertierungsleistun-
gen als Dienstleistung von extern bezie-
hen? Der Automobilspezialist hat sich für
Letzteres entschieden, inklusive der Inte-
gration, des Managements der End-to-
End-EDI-Prozesse und einer verursacher-
bezogenen Serviceabrechnung durch den
Dienstleister Sterling Commerce.

E-Commerce-Prozesse
laufen alle selbsttätig ab
Die Lösung wurde innerhalb von nur zwei
Monaten umgesetzt und ist im Juli 2008
›live gegangen‹. Derzeit unterstützt sie 500
Transaktionen pro Monat – Tendenz stei-
gend. Mit der neuen Managed-Service-
Lösung ist Hirschvogel in der Lage, die E-
Commerce-Prozesse zu automatisieren –
darin eingeschlossen ist der Austausch von
Dokumenten wie Bestellungen, Liefer-
scheinen und Versandplänen. Zusätzlich
bedeuten automatisierte E-Commerce-
Prozesse, dass Hirschvogel die B2B-Zu-
sammenarbeit nach dem Ausnahmeprin-
zip managen kann. Das heißt, das Unter-
nehmen prüft Transaktionen nur dann
nach, wenn Sterling Commerce Hirschvo-
gel auf ein Problem aufmerksam gemacht
hat (das normalerweise auf der Kunden-
seite auftritt).

Die Integration in das eigene ERP-Sys-
tem und die automatisierten B2B-Prozes-
se bedeuten für Hirschvogel eine deutlich
verbesserte Transparenz entlang der Sup-
ply Chain und eine minimierte Fehler-

quote bei der Datenübermittlung. Basie-
rend auf den daraus ablesbaren Kunden-
anforderungen lässt sich für Hirschvogel
die Produktion besser planen. Auch kön-
nen Bestellungen schneller aufgenommen
und umgesetzt werden,was sich zusätzlich
positiv auf die Produktionsplanung aus-
wirkt. Zudem wird das eigene IT-Personal
entlastet.

Die gewählte Lösung unterstützt alle
gängigen Datenformate und Protokolle
wie Edifact (EDI-Standard in Europa),
OFTP (Protokoll der Automobilindustrie),
VDA (Datenstandard der Automobil-
industrie in Europa) sowie alle gängigen
US-Standards und Protokolle. Über diese
Alternative hat die Hirschvogel Automo-
tive Group gegenüber der Projektierung
und dem Betrieb in Eigenregie eine Kos-
tenreduzierung von 90 Prozent erreicht –
die Leistungsvorteile durch externe Ma-
naged Services nicht eingerechnet. ■

INFO
Sterling Commerce GmbH, Düsseldorf
Tel. 0211 438 48-0
www.sterlingcommerce.de

AUTOR
Jochen Werner ist 
Sales Manager Central
Europe Region bei 
Sterling Commerce
in Düsseldorf
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Qualität à la Hirschvogel: 1a-Zulieferteile wie
diese Flanschwelle in gewichtsparender Hohl-
ausführung zum Abtrieb aus einem Differenzial-
getriebe kommen nun noch schneller zum OEM

Diesen Artikel finden Sie auf unserer 
Homepage www.zuliefermarkt.de unter
der Dokumentennummer ZM110157
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