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Stellen Sie sich vor, Sie haben eine brillante Idee zu einem Projekt, das Ihr ganzes Unternehmen revolutionieren kénnte — Sie geht
lhnen einfach nicht mehr aus dem Kopf. Sie haben seine Vorteile sorgfaltig durchdacht, erkennen sein Potenzial und sind fest ent-
schlossen, es zu verwirklichen. Aber dann holt Sie die Realitat ein: Es fehlt an Geld, Unterstitzung, Zeit, Ressourcen — einfach an allem.

L etztendlich erblickt Ihre innovative Idee nie das Licht der Welt. Hort sich das vielleicht bekannt an...?

Seit 2006 haben wir hunderten von Unternehmen weltweit geholfen, ihr Geschaft zu digitalisieren, den Wandel erfolgreich zu be-
waltigen und von ihm zu profitieren. Wir haben aus erster Hand gesehen, wie entscheidend es ist, Ideen flir die Automatisierung

von Workflows dem C-Level gut vorbereitet vorzulegen, damit sie die Chance hat, von ihm grines Licht zu bekommen.

Ohne gute Vorbereitung und Lobbying innerhalb des Unternehmens ist selbst die genialste Idee zum Scheitern verurteilt. Es geht
nicht allein um die Technologie, die eingefihrt wird — sondern auch darum sicherzustellen, dass das Unternehmen vorbereitet und
willens ist, Inre Ideen Wirklichkeit werden zu lassen. Wir haben vier bewahrte Tipps identifiziert, die Ihnen dabei helfen kénnen, Ihre
Idee zu pitchen und es deutlich wahrscheinlicher zu machen, dass die zustdndigen Entscheider das Potenzial Ihres Projekts erkennen

und es genehmigen.

Die Automatisierung von Workflows ist unsere Kernkompetenz — daher verwenden wir Sie hier als Beispiel. Aber diese Tipps sind
universell gultig und lassen sich auf jede Idee anwenden, die Sie in hrem Unternehmen propagieren wollen. Wir hoffen, dass dieses

E-Book flir Sie und all Ihre kiinftigen Ideen ein nUtzliches Werkzeug sein wird.
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TIPP 1: IDENTIFIZIEREN SIE HINDERNISSE

Laut Gartner glauben zwei Drittel aller Geschaftsfuhrer, dass Ihre Unternehmen mit der Digitalisierung Schritt halten mussen, um wettbe-

werbsfahig zu bleiben.

- -
0 0

Dasbedeutetjedoch nicht,dass auch zwei Drittel allerUnternehmen bereit sind, sichaufVorschlage zur Digitalisierung einzulassen.
Wenn die Werbetrommel fur neue Ideen gerihrt werden soll, kommt es entscheidend darauf an zu wissen, was alles schief gehen kann und

warum sie vielleicht nie die Praxisphase erreichen.

Hier die drei haufigsten Hindernisse, die Ihnen begegnen konnen:

= ZUWENIG UNTERSTUTZUNG

dies liegt vielleicht daran, dass der Vorschlag nicht richtig verstanden wird, an Angst vor Veranderungen,
unternehmensinterner Politik usw.

= ZU WENIG FINANZMITTEL

dies liegt vielleicht daran, dass dem Projekt keine ausreichende Prioritat eingeraumt wird.

= ZUWENIG HANDFESTE VORTEILE

dies ist oft der Fall, wenn die Notwendigkeit von Verdanderungen und die zu erwartenden Vorteile nicht
einfach und Uberzeugend dargestellt werden.
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TIP 2: BAUEN SIE EINEN STARKEN BUSINESS CASE AUF

Ohne einen Business Case hat kaum eine Idee Erfolgsaussichten.
Was ist ein business case?

Ein Business Case ist ein schriftliches oder miindli- Ein sorgfaltig konstruierter Business Case ist zugleich eine hervorragende

ches Nutzenversprechen, das die Argumentation, Planung fiir lhre Zielgruppe. In einem evidenzbasierten Business Case fur ein
die einer Initiative zu einem Projekt oder zu einer Projekt zur Workflow-Automatisierung, stellen Sie den aktuellen Leistungsstand
Aufgabe prazise zusammenfasst. des Prozesses dar, die Bereiche mit Verbesserungspotenzial, die zu erwartenden
Kosten und Vorteile, die Zeitrahmen, die beteiligten Akteure, Risiken usw. So

|/ garantieren Sie, dass alle gut informiert und auf demselben Stand sind. Da der

Vorschlag konkrete Probleme in Ihrem Unternehmen ldsen soll, werden |hre
Kollegen viel eher bereit sein, ihre Zeit zu investieren, um die Sache in Gang zu

bringen und endguiltig grines Licht fur sie zu bekommen.
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Am Anfang war der Prozess

1

Beider Entscheidung, welcher Prozess zuerst mit einer Low-Code-Plattform optimiert werden soll, empfehlen wir das Vorgehen,erst kleine Schritte, dannimmer grol3ere”.

Um Ihnen dabei zu helfen, welche Prozesse daflr in Frage kommen und welche nicht, haben wir hier einige Punkte aufgelistet, anhand derer Sie entscheiden konnen:

©

Quick wins

Prozesse, die Sie schnell implementieren kon-

nen, ohne viel zu investieren. Diese beginnen

oft als Machbarkeitsstudien oder Pilotprojek-

te fUr einfache Aufgaben wie die Genehmi-
gung von Werbegeschenken.

©

Hochgradig komplexe Prozesse

Dabei handelt es sich um kompliziert zu analy-
sierende Prozesse, die unter Umstanden Monate
brauchen, bis sie produktiv eingesetzt werden
konnen. Wenn keine schnellen Resultate in Sicht
sind, bleiben oft Moral und Interesse auf der
Strecke und das Risiko eines Fehlschlags steigt.

©

Low-hanging Fruits

Prozesse, die nicht Ubermallig komplex sind,

an denen aber viele Menschen beteiligt sind

und die das Potenzial haben, deren Aufgaben

spUrbar zu erleichtern. Dazu gehdren etwa

Prozess zur Bearbeitung von Urlaubsantragen
und Reisekostenabrechnungen.

©

Hochgradig verteilte Prozesse

Machen Sie einen Bogen um Prozesse, an denen

viele Abteilungen, Regionen oder Lander beteil-

igt sind, wodurch sich die Komplexitat erhoht.

Allein der Entscheidungsfindungsprozess kann
Monate dauern.

©

Zeitaufwandige,
sich wiederholende Arbeiten

Alle mUhsamen, zeitraubenden Aktivitaten, die
Mitarbeiter tdaglich oder wochentlich ausflihren
mussen, wie Anfragen zur Genehmigung von

Rechnungen.

©

Politisch aufgeladene Prozesse

Meiden Sie Prozesse, bei denen unternehmen-

sinterne politische Aspekte eine Rolle spielen. In

solchen Fallen sind selbst starkes Datenmaterial

und logische Argumente unter Umstanden nicht
ausreichend.



Fiinf Aspekte, die beim Formulieren eines Business Case zu beachten sind:

Verbesserungspotenziale

identifizieren

Finden Sie einen Prozess, der opti-

miert werden sollte, und bewerten

Sie, wer von seiner Automatisierung
profitieren wurde.

Aktuellen
Status definieren

Schéatzen Sie ein, wie der Prozess
derzeit ausgefthrt wird.

Metriken und

Erfolgskriterien definieren

Seien Sie konkret. Was immer
Sie auch vorhaben - Sie mus-
sen nachweisen, dass es dazu
beitragt, das Unternehmen effi-
zienter zu machen.

—=
2o

Das ,grof3e Ganze”
im Blick behalten

Im Erfolgsfall kénnten Sie gebe-
ten werden, weitere Prozesse zu
optimieren — behalten Sie das
schon bei lhrer ersten Imple-
mentierung im Hinterkopf.
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Vergessen Sie nicht,

die Risiken zu erwahnen

Heben Sie die Vorteile hervor,

aber erwdhnen Sie auch die

Risiken und wie sie kontrolliert

werden kdnnen. Oft hat das Risi-

komanagement fUr Entscheider
Prioritat.

Wenn Sie einen Business Case schreiben, denken Sie also daran, das Gebiet bzw. die Gebiete zu identifizieren, die verbessert werden sollen und stellen Sie den aktu-

ellen Zustand dar. Definieren Sie Metriken und Erfolgskriterien (KPIs) — und behalten Sie immer das grofSe Ganze im Hinterkopf. Um die richtigen Antworten fur die

ersten beiden Schritte zu finden, empfehlen wir, direkt auf die Menschen zuzugehen, die sie am besten kennen: die Mitarbeiter.
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Alle Macht geht vom Volke aus

Um Verbesserungspotenziale zu und den aktuellen Zustand zu definieren, sprechen Sie
am besten mit den Menschen, die unmittelbar mit den Prozessen zu tun haben, die
Sie verbessern mochten. Informieren Sie sich Gber deren Sicht auf die Dinge — was macht
ihnen im Arbeitsalltag am meisten MUhe? Was braucht am meisten Zeit? Welche einfachen,
sich wiederholenden Tatigkeiten gibt es, die keinen Beitrag zu ihrer eigentlichen Aufgabe

leisten? Genau auf diese Fragen brauchen Sie Antworten.

Achten Sie bei dieser Recherche darauf, unbedingt die drei folgenden Fragen zu stellen:

= Wie werden die Dinge momentan erledigt?

= Wie konnten sie verbessert werden?

= Was sind die Kosten und Vorteile?

4 Tipps, wie Sie das C-Level von lhren Projekten fur die Automatisierung von Workflows Gberzeugen kdénnen.
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TIPP 3: FINDEN SIE EINEN SPONSOR FUR IHR PROJEKT

In vielen Fallen reicht es nicht aus, einfach nur einen Business Case zu finden, um eine neue Investition anzustol3en. In diesen Fallen tragt ein Projekt-Sponsor viel
dazu bei, dass Sie sich die benotigten Ressourcen (Personal und Finanzen) sichern und die zustandigen Mitarbeiter im ganzen Unternehmen fur Ihr Vorhaben ge-

winnen konnen.

WAS IST EIN PROJEKT-SPONSOR?

Der Projekt-Sponsor ist eine Person im Unternehmen, oft ein Manager oder eine
Flihrungskraft, die fir Ihr potenzielles Projekt die Gesamtverantwortung hat. Mit
ihrer Entscheidungs- und Budgetkompetenz ibernimmt sie es, die entsprechende
Unterstlitzung fur Ihr Projekt zu mobilisieren, sich beim oberen Management und
im ganzen Unternehmen dafir einzusetzen und tUbernimmt die Verantwortung
dafiir, dass die vereinbarten Vorteile fir das Unternehmen tatsachlich realisiert

werden.




Wer eignet sich als Projekt-Sponsor?

% |

Mitglieder
der Unternehmensfiihrung

Angehdrige des oberen Manage-

ments mit Einfluss und Geld sind

Ihre beste Chance auf die Ressou-

rcen, die Sie brauchen, um Ihr Pro-
jekt zu starten.

rq

Manager in einer
Fachabteilung

Sie sind sich der zeitaufwandigen
Tatigkeiten bewusst, mit denen die
Mitarbeiter zu kampfen haben, kon-
nen darum ein Interesse daran ha-

ben, diese zu optimieren.

IT-Leiter

er kennt die Vorteile durch die Imple-

mentierung neuer Technologien. Er

weil3, dass Power Bl effektiver ist als
Excel.
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Eine Person, die Project
Champion werden kann

sie ist das ,Gesicht” des Projekts, be-
sitzt entsprechende FlUhrungsqua-
litaten und vermarktet es innerhalb
des Unternehmens; sie kommuni-
ziert seine Vorteile und motiviert an-
dere, sich ebenfalls zu engagieren,
unabhangig von ihrer Position im

Unternehmen.
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Je nach Grol3e und Organisationsstruktur Ihres Unternehmens kann der Projekt-Sponsor ein Mitglieder der Unternehmensflhrung, ein Manager einer Fachabtei-

lung, der [T-Leiter oder jede andere Person sein, die das Potenzial zu einem Project-Champion hat. Wenn Sie Ihren potenziellen Projekt-Sponsor ansprechen, halten

Sie sich fest an eine Regel:

@ Sprechen Sie tiiber konkrete Losungen, nicht iiber Probleme.

Konzentrieren Sie sich nicht auf potenzielle Probleme und Hurden, vermeiden Sie allzu technische Sprache. Betonen

Sie die Vorteile und die Gewinne oder Kosteneinsparungen, die das Projekt liefern soll.

@ Sprechen Sie lhre Zielgruppe richtig an.

Beziehen Sie Ihre Zielgruppe in das Projekt ein, indem Sie die Vorteile aufzeigen, die jeder durch dessen Implementierung
erhalten wirde. Ganz gleich, ob es um Wertschatzung, berufliches Weiterkommen oder besseres Teamwork geht — wenn
Sie klar Vorteile benennen, die den Erwartungen Ihrer Zielgruppe entsprechen, haben Sie schon viel erreicht.

@ Achten Sie auf das richtige Timing.

Wenn Sie einen potenziellen Sponsor ansprechen, achten Sie auf das richtige Timing. Wenn Ihr Unternehmen gerade eine
Krise bewaltigt oder mitten in der Implementierung eines anderen grolien Projekts steckt, ist es moglicherweise besser,
noch zu warten — es sei denn, gerade Ihr Vorhaben kann die aktuelle Situation verbessern.




TIPP 4: DER, GUERILLA-ANSATZ"

Falls es Ihnen nicht gelingt, einen Projekt-Sponsor fur sich zu gewinnen, oder dies nicht wollen,
konnen Sie es immer noch mit dem ,Guerilla-Ansatz” versuchen — indem Sie |hre Idee sozusagen

unter dem Radar umsetzen.

Bei diesem Ansatz beginnen Sie mit minimalem Aufwand, behalten jedoch stets das grol3e Ganze
im Hinterkopf. Wenn Sie objektiv beweisen kbnnen, dass Ihre Idee ein Vorteil fur das Unternehmen
ist und handfeste Resultate liefern wird, stehen Ihre Chancen, die erforderliche Unterstitzung zu

mobilisieren und das Projekt wieder auf den Tisch des Managements zu beférdern, viel besser.

WEBCON'
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Die fiinf Regeln des,,Guerilla-Ansatzes”

S%} Kosten senken (Software)

Verwenden Sie Trial-, Demo- oder Freemium-Versionen von Software, wenn Sie damit eine Machbarkeitsstudie (Proof of Concept) durchfihren kénnen.

Kosten senken (Dienstleistungen)

a

Falls moglich, versuchen Sie einen Lieferanten davon zu Uberzeugen, ein Proof of Concept kostenlos oder innerhalb eines Budgetrahmens zu liefern, der
nicht zusatzlich genehmigt werden muss. Lieferanten haben auch ein Interesse daran, dass das Projekt genehmigt wird — und sie haben die erforderliche
Erfahrung und Kompetenzen, um Ihr Projekt auf den Tisch zu bekommen.

Fiir Sichtbarkeit bei Entscheidern sorgen

Stellen Sie sicher, dass Entscheider die Vorteile und die Erfahrungen, fur die lhre Idee im Unternehmen sorgen kann, aus erster Hand erleben kénnen.

2 B

Den richtigen Fall wahlen

FUr die Automatisierung nehmen Sie einen einfach auszuliefernden Prozess oder einen ausgewahlten Teil eines Prozesses, der nicht schwierig zu implemen-
tieren ist, nicht viel Input von Entscheidern erfordert und schnelle Erfolge garantiert.

N
’/? Resultate messen

Stellen Sie sicher, dass die Ergebnisse Ihrer Machbarkeitsstudie gemessen werden, sodass sie dem Management handfeste Resultate prasentieren konnen.
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Am Ende kommt es auf die IT an

Wenn alles gut lauft, haben Sie nun einen Project Champion, ein Business Case, der sie durch den Implementierungsprozess fuhrt und ein,Ja” vom C-Level.
Jetzt heildt es, die Armel hochzukrempeln und die eigentliche Arbeit in Angriff zu nehmen. Dazu bendtigen Sie das richtige Tool, mit dem Sie Ergebnisse

liefern und kontinuierlich Erfolge erzielen konnen.

Es ist von entscheidender Bedeutung, dass Sie das,grolie Ganze” im Hinterkopf behalten, wenn Sie die Technologie fur Ihr Pilotprojekt wahlen. Ihre bevor-

zugte Losung muss machtig, agil und skalierbar genug sein, damit sie nach der ersten Implementierung darauf aufbauen kénnen.

Wenn es darum geht, Geschaftsprozesse zu automatisieren und optimieren, gibt es nichts, was zukunftssicherer und effizienter ist als Low-Code-Platt-
formen fiir die Anwendungsentwicklung. Mit dieser innovativen Technologie kénnen Sie Ideen in komplexe, prozessorientierte Geschaftsanwendungen
verwandeln, ohne dass Sie Coding-Kenntnisse besitzen oder warten missen, bis Anderungen implementiert werden. Mit intuitiver Drag&Drop-Technologie
konnen Sie Ihrer Kreativitat freien Lauf lassen und sich voll und ganz auf den digitalen Wandel in Ihrem Unternehmen einlassen. Ob unterstitzend oder
geschaftskritisch: Mit Low-Code-Plattformen konnen Sie jeden Prozess optimieren und nahezu jede Anwendung liefern, die |hr Unternehmen benotigt, um

einen Wettbewerbsvorteil zu erzielen und zu erhalten — und zugleich in einer dynamischen Umgebung mit effektivem Anderungsmanagement relssieren.
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Eine Low-Code-Plattform wie WEBCON BPS optimiert Ihr operatives Geschaft, indem sie eine grof3e Band-

breite an Prozessen zahmt und standardisiert — und dafur sorgt, dass Sie bereit und in der Lage sind, neue,
innovative Anwendungen zu entwickeln, die den Fortschritt im gesamten Unternehmen vorantreiben. Es

handelt sich um eine einzige, einheitliche Plattform, die sich einfach in vorhandene Kernsysteme (ERP, CRM,

LoB) integrieren lasst und unbegrenzte Moglichkeiten fur die Anwendungsentwicklung bietet. Sie macht Ihr
Unternehmen unabhangig und bereit fur jedes erdenkliche Geschaftsszenario. Indem Sie Prozesse schnell
und effizient optimieren, gewinnen Sie nicht nur die Unterstltzung des C-Levels — sondern dessen Anerken-

nung.

Ganz gleich, fir welchen Weg Sie sich letztlich entscheiden — der schwierigste Teil liegt schon hinter ihnen:
eine Idee mit Verbesserungspotenzial zu haben. In der schnelllebigen Welt von heute mussen erfolgreiche
Unternehmen schnell reagieren, Chancen identifizieren, ihre Produktivitat steigern und bereit sein, sich an
die standig wechselnden Marktbedingungen anzupassen. Wenn Sie eine Moglichkeit erkannt haben, diese
Ziele zu erreichen, sind Sie schon auf der Uberholspur Richtung Erfolg. Nutzen Sie diese Tipps, die wir auf-
grund unserer Erfahrung zusammengestellt haben — und werden Sie zu einem Agenten des Wandels und

einem Vorreiter des digitalen Wandels in lhrem Unternehmen!

Sind Sie bereit fiir Ihr erstes erfolgreiches Projekt zur Workflow-Automatisierung?

Dann lassen Sie uns reden!

4 Tipps, wie Sie das C-Level von Ihren Projekten flr die Automatisierung von Workflows Uberzeugen konnen.


https://webcon.com/de/platform/
https://webcon.com/de/contact/

Uber den Autor

Michal Rykiert ist ein Partner Channel Manager und Senior Consultant bei WEBCON.

Er ist hauptsachlich dafur verantwortlich, das internationale Wachstum des Unternehmens durch
Partnerschaften in der EMEA-Region zu fordern. Seine professionellen Interessen drehen sich um User
Experience, Benutzerakzeptanz und Geschaftsprozessmanagement. Seine Artikel erscheinen haufig
in wichtigen IT- und Wirtschaftsmedien. Michal wird regelmaBig als Referent zu internationalen
Konferenzen rund um Microsoft-Technologien fiir Unternehmen eingeladen, u. a. zur European

SharePoint Conference, zum European Collaboration Summit und zu den SharePoint Saturday

Events.

WE BC—ON ) www.webcon.com A8 124431392 @ @ @ @

office@webcon.com



http://www.webcon.com
mailto:office%40webcon.com?subject=
https://webcon.com
https://facebook.com/webconbps/
https://www.linkedin.com/company/webcon/
https://twitter.com/webcon_bps
https://www.youtube.com/user/webconbps

