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Mit diesem Whitepaper wollen wir Ihnen das fir SAP® S/4HANA
zwingend notwendige Geschaftspartner-Modell vermitteln und zeigen,
wie der Umstieg vollzogen werden kann.

Mit der Einfiihrung von SAP® S/4HANA schreibt SAP® zwingend den Geschéftspartner als fihrende
Entitat anstelle von Kunde und Lieferant vor.

Da SAP® die Wartung der klassischen ERP-Systeme flir Ende 2027 abgekiindigt hat, muss spatestens
bis dahin der Umstieg auf SAP® S/4HANA erfolgt und Geschaftspartner eingefuihrt sein.

In der SAP®-Systemlandschaft verwenden bereits die meisten Non-ERP-Systeme den
Geschaftspartner, der auch in den aktuellen ERP-Versionen optional verfligbar ist. Somit ist die
Umstellung unabhangig von SAP® S/4HANA schon vorab moglich, allerdings je nach System und
Version mit eingeschranktem Funktionsumfang.

In diesem Whitepaper erklaren wir Ihnen, was sich mit der Einflihrung des Geschéaftspartners dandert,
welche grundsatzlichen Einsatzmdglichkeiten es flr ihn gibt und wann sich der vorzeitige Umstieg
lohnt. Es werden Einschrankungen und Stolperfallen des Geschaftspartner-Ansatzes, sowie
verschiedene Wege aufgezeigt, wie der Umstieg vollzogen werden kann.



Ausgangssituation

In den SAP® ERP-Systemen werden Kunden- und Lieferanten-Stammdaten (iber separate
Eingabemasken als unterschiedliche Datenobjekte gepflegt. Seit geraumer Zeit verfolgt SAP° den
Ansatz, die unterschiedlichen Entitaten zur Abbildung von Geschaftsbeziehungen liber eine einzige
Entitat, den ,Geschaftspartner’, abzubilden, der tiber Rollen als Kunde, Lieferant, Mitarbeiter
Kontaktperson, Interessent, usw. genauer spezifiziert werden kann. Da der Geschéftspartner-Ansatz
in SAP® S/4HANA zwingend vorgeschrieben ist, miissen spiatestens bei dessen Einfiihrung alle
Stammdaten zu Kunden, Lieferanten und Kontaktpersonen in Geschaftspartner umgewandelt
werden. Es stellt sich also nicht die Frage, ob, sondern wann auf den Geschéaftspartner umgestiegen
werden sollte, da er heute schon in den meisten SAP® Produkten, optional auch in SAP® ECC 6.0 /
Business Suite 7, verfiigbar ist und eine Reihe von Vorteilen mit sich bringt. Um die Komplexitat bei
der SAP® S/4HANA-Umstellung zu reduzieren, wird empfohlen den Umstieg auf den Geschiftspartner
als eigenes Vorprojekt einzuplanen.

Was bedeutet der Geschiftspartner-Ansatz

Alle Geschéftsbeziehungen werden ausschlielRlich Gber die fihrende Entitat ,Geschéaftspartner’
abgewickelt, die die gemeinsamen Daten aller Auspragungen wie Name, Adresse, Bankdaten und
Steuernummern biindelt.

An der Benutzeroberfliche kénnen in SAP® S/4AHANA nur noch Geschiftspartner gepflegt werden,
Transaktionscodes fiir Kunden und Lieferanten sind nur noch eingeschrankt nutzbar.

Geschaftspartner werden einer der drei Kategorien ,Person’, ,Organisation’ oder ,Gruppe’
zugeordnet, wodurch unterschiedliche Felder auf den Benutzeroberflachen gezeigt werden. Fir
Organisationen werden z.B. ,Branche’ und ,Rechtsform’, fiir natiirlichen Personen dagegen
,Vorname’, ,Nachname’, ,Alter’ oder ,Geschlecht’ angezeigt.

Uber Rollen kénnen Geschéaftspartner als Kunde, Lieferant, Ansprechpartner, Interessent usw.
ausgepragt werden. Rollen lassen sich wahrend dem Lebenszyklus eines Geschéaftspartners andern,
mehrere Rollen sind gleichzeitig zuldssig. Neben dem Verwendungszweck des Geschaftspartners
beeinflussen die Rollen auch die Felder auf den Masken. Kunden und Lieferanten haben im
Gegensatz zu Ansprechpartnern auch buchungsrelevante Daten, Kunden haben Vertriebsdaten und
Lieferanten Einkaufsdaten. Einem Geschaftspartner kénnen zudem mehrere Adressen fiir
unterschiedliche Rollen zugewiesen werden.

Uber Beziehungen und Hierarchie-Zuweisungen lassen sich Geschaftspartner zusatzlich zu den
bereits von friiher bekannten Partnerfunktionen untereinander verknipfen.

Rollen und Beziehungen sind wie Adressen und Bankverbindungen zeitabhangig.

Fiskal-Daten werden nun anstatt tiber fest vorgegebene Felder fiir einzelne Steuerarten bei
Kunde/Lieferant im Geschaftspartner in einer beliebig langen Liste mit Steuertyp und Steuernummer
gepflegt.

Welche Vorteile bietet der Umstieg auf den Geschiftspartner

Standardisierung und Harmonisierung

Die Verwendung einer einzigen Entitat ,Geschaftspartner’ firr verschiedenartige
Geschaftsbeziehungen ermdoglicht eine Standardisierung und Harmonisierung der Daten,



Schnittstellen und Prozesse. Sie erlaubt die gemeinsame Nutzung eines Stammdatums lGber
verschiedenartige SAP® Systeme hinweg.

Datenreduktion

Ein Geschéaftspartner kann wie im bisherigen Kunden/Lieferanten-Konzept jeweils fiir eine
physikalische Adresse angelegt werden, so dass z.B. Niederlassungen als eigenstandige
Geschaftspartner abgebildet werden.

Der Geschaftspartner kann aber auch ausschlieRlich die legale Einheit reprasentieren und die
Niederlassungen werden als zusatzliche Adressen zu dem Geschaftspartner mit entsprechender
Adressverwendung angelegt.

Dadurch reduziert sich die Anzahl der Geschaftspartner im System. Dies vereinfacht die Auswahl des
richtigen Partners in den operativen Prozessen und hilft, Dubletten zu vermeiden. Hierfir wird die
Adressverwendung des Geschaftspartners mit ,Mehrfachzuordnung’ zum Kunden bzw.
Lieferantenstammsatz benotigt, die seit

SAP® S/AHANA Release 1809 im Standard unterstiitzt wird.

LifeCycle

Geschaftspartnerrollen kdnnen im Laufe der Zeit gedndert werden, sodass ein Geschaftspartner in
seinem Lebenszyklus nur noch einmal angelegt werden muss.

Durch die zeitabhdngigen Rollen, Adressen und Bankverbindungen lassen sich Anderungen vorab im
System erfassen und sind dokumentiert.

Beziehungswissen

Uber Beziehungen und Hierarchien kénnen zusétzliche Verkniipfungen zwischen Geschiftspartnern
angelegt werden, um Kontakte, Besitzverhiltnisse oder Firmenstrukturen abzubilden. Uber
Firmenstrukturen lassen sich z.B. konzernweit Kreditrisiken und Einkaufsvolumen kumulieren sowie
Einkaufskonditionen optimieren und abgleichen.

Datenschutz

Die Kategorisierung eines Geschaftspartners als Person hilft bei der Identifizierung der relevanten
Datensétze fiir die gestiegenen Datenschutzanforderungen fiir personenbezogene Daten. SAP® bietet
in diesem Zusammenhang zusatzlich die Komponente Information Lifecycle Management (ILM) an,
mit der auch Sperr- und Loschanforderungen umgesetzt werden kénnen.

Die technische Sicht auf den Geschaftspartner

Weiterhin getrennte Entitaten

Kunde und Lieferant sind zwei getrennte Entitdten im SAP° mit unterschiedlichen Pflegemasken und
Tabellen im Datenmodell mit teils redundanten Feldern wie Name, Adresse oder Bankdaten. Im
Geschaftspartner werden diese Daten unter einer einheitlichen Oberflache und einem neuen
Datenmodell vereint. Die beide Entitdten Kunde/Lieferant bleiben aber bestehen, da die operativen
Prozesse auch unter SAP® S/4HANA weiterhin auf die Kunden- und Lieferantentabellen zugreifen. Der
automatische Abgleich dieser Tabellen mit den Geschéaftspartnerdaten erfolgt durch die Customer-
Vendor-Integration (CVI), die entsprechend eingerichtet werden muss.



Semantische VerknUpfung Gber Identifikationsnummer

Im Datenmodell hat jede der drei Entitdaten Kunde, Lieferant und Geschaftspartner eine eigene
Identifikationsnummer (ID). Aus Griinden der besseren Nachvollziehbarkeit und fiir
Datenauswertungen ist die Empfehlung der SAP° fiir zusammenhingende Entititen gleiche IDs zu
vergeben.

Anmerkung - auch Ansprechpartner sind jetzt eigenstindige Geschaftspartner, die lGber Beziehungen
mit dem eigentlichen Geschaftspartner verknipft sind. Die Synchronisation dieser Daten mit den
Kunden- und Lieferantentabellen wird im CVI konfiguriert, ebenso wie der Abgleich der
unterschiedlich abgelegten Steuerdaten.

Welche Stolperfallen sind beim Geschaftspartner-Ansatz zu beachten

Gemeinsame Nutzung

Die gemeinsame Nutzung der Geschaftspartner durch mehrere Organisationseinheiten wie Einkauf,
Vertrieb, Reporting, Rechnungs- und Vertragswesen erfordert einen héheren Standardisierungsgrad
der Daten und deren Verwendung.

Regelwerk

Die Verwendung und Inhalte ausgewahlter Felder, sowie konzernweite Qualitats-anforderungen
missen durch ein Regelwerk festgelegt werden.

Es empfiehlt sich das Regelwerk landerspezifisch zu definieren. In ein derartiges Regelwerk gehoéren
auch Punkte, die nicht direkt durch den Umstieg auf den Geschaftspartner bedingt sind, in der
Vergangenheit oft aber nur unzuldnglich oder pro Geschéaftsbereich unterschiedlich geregelt waren,
wie z.B. Vorgaben fiir Adressdaten (u.a. Verwendung von Abkirzungen) und klar definierte Rollen
und Berechtigungen im Datenpflegeprozess.

Schreibweise von Namen und Adressen

Bei den Namen und Adressdaten ist zu kldren, ob die nationale, internationale oder beide
Schreibweisen vorgeschrieben sind, wie die klagefdahige Adresse einzugeben ist und wie mit
Adressdanderungen umgegangen wird, wenn z.B. noch Vertrage mit alter Adresse aktiv sind.

Ubergreifende Attribute

Bei Attributen, die im Geschaftspartner nur einmal vorkommen und je nach Prédferenz der Anwender
gerne unterschiedlich verwendet werden, sind genauso klare Regeln notwendig, wie bei Attributen
2.B. bei Emailadressen, Telefon- oder Fax-Nummern, die mehrfach vorkommen dirfen. Der als
Standard definierte Wert ist fir alle Anwender gleich.

Daten-Owner

Fiir den Datenpflegeprozess muss geregelt sein, wer ,Besitzer” der Daten ist, wer Anderungen
vornehmen darf, wer zustimmen muss und wer zu informieren ist. Diese Rechte werden oft je nach
Datenbereich unterschiedlichen Personengruppen und Rollen zugewiesen. Insbesondere bei
personenbezogenen Daten ist aufgrund der hohen Datenschutzanforderungen darauf zu achten,
diese durch Berechtigungen bei der Pflege und im operativen Zugriff entsprechend zu erfllen.

Der Umstieg auf den Geschaftspartner bietet die Chance, hier klare Vorgaben zu machen, die vor
dem Umstieg aufgestellt und abgestimmt sein sollten, da eine Bereinigung der Daten im Nachhinein



sehr aufwandig ist. Insbesondere ist es wichtig, sich vor dem Umstieg zu entscheiden, welcher
Geschaftspartner-Ansatz verfolgt wird.

Zeitabhangige Daten

Zeitabhangige Adressen und Bankverbindungen sind in den Kunden- und Lieferantdaten nicht
verfligbar. Die aktuell glltigen Daten miissen vom Geschaftspartner manuell in den Kunden- und
Lieferantstamm Gbernommen werden.

Kundenspezifische Felder

Wurde Kunde oder Lieferant um kundenspezifische Felder erweitert, muss geprift werden, ob diese
Felder, zumindest an der Benutzeroberflache, in den Geschaftspartner zu heben sind.

Verwendung von Kontengruppen

Im Falle von Geschaftspartnern mit mehreren Adressen und der Zuordnung zum Kunden bzw.
Lieferantenstammsatz ist fiir die Vergabe der Nummern eine Strategie erforderlich, die auch fir die
Definition der Kontengruppen relevant ist. Diese sind bereits von Kunde/Lieferant zur Steuerung der
Nummernkreise, Verwendungszweck und Anzeigemasken bekannt und sind fir den Geschaftspartner
ebenfalls anzugeben. Die bisher verwendeten Kontengruppen sollten auf wenige, sich grundsatzlich
unterscheidende Gruppen (z.B. intern und externe Geschaftspartner) reduziert werden, da im
Lebenszyklus eines Geschaftspartners dessen Kontengruppe nur mit hohem Aufwand gedndert
werden kann.

Auswirkungen der SAP° S/4HANA Umstiegsszenarien auf den
Geschaftspartner

Fiir den Umstieg auf SAP® S/4HANA gibt es verschiedene Ansitze. Anhand des gewédhlten Ansatzes
(System Conversion bzw. Brownfield oder Greenfield) richtet sich auch die Vorgehensweise fiir die
Transformation von Kunden/Lieferanten zu Geschaftspartnern aus.

Bei beiden Ansatzen kann SAP® S/AHANA auch stufenweise in einzelnen Konzernteilen nach und nach
eingefiihrt werden.

System Conversion / Brownfield

Bei der System-Conversion, bei der die bewdhrten Prozesse moglichst beibehalten werden sollen,
beginnt der Umstieg im Altsystem, in dem erst die entsprechenden Voraussetzungen geschaffen
werden missen. Neben der Prifung von verwendeten Add-Ons und eigenentwickelten Programmen
auf SAP® S/4HANA-Kompatibilitdt gehort hierzu auch der Umstieg auf den Geschiftspartner, der im
Altsystem zunachst nur mit eingeschrankter Funktionalitat verfligbar ist. Es kann also nicht sofort auf
einen Geschaftspartner pro legaler Einheit umgestellt werden.

Hier empfiehlt es sich, die Transformation im Synchronisationscockpit (MDS-Load-Cockpit) Giber CVI
durchzufiihren, indem zur Migration die Synchronisierungsrichtung gegeniiber dem spateren
Produktivbetrieb umgekehrt wird. Mittlerweile kdnnen so auch Kunden und Lieferanten zu einem
gemeinsamen Geschéftspartner sowie Ansprechpartner zu einem separaten Geschaftspartner
konvertiert werden.

Sind alle Voraussetzungen im Altsystem erfiillt kann der technische Upgrade auf SAP® S/4HANA
erfolgen.



Greenfield-Ansatz

Der Greenfield-Ansatz, bei dem ein SAP® S/AHANA-System auf der griinen Wiese komplett neu
aufgebaut wird, bietet sich an, wenn die Geschaftsprozesse im System angepasst oder neu aufgesetzt
werden sollen. Dabei kann man den alten Ballast bei den Prozessen, bei den Stammdaten, bei
kundenspezifischen Erweiterungen und beim Customizing los werden.

Flr die Migration der Geschaftspartner empfiehlt sich der ETL-Ansatz (Extract, Transform and Load).
Dazu werden mit entsprechenden Tools Kunden-/Lieferantendaten exportiert, zu Geschéaftspartnern
transformiert und dann in das SAP® S/4HANA System geladen.

Ein Umzug in die SAP® S/4HANA Cloud stellt in der Regel eine Variante des Greenfield-Ansatzes dar.

Umstieg im Rahmen einer SAP® Master Data Governance-Einfithrung

Sollte die Einfiihrung eines zentralen SAP® Master Data Governance (MDG) Systems in nachster Zeit
anstehen, ist dies eine weitere Méglichkeit bereits vor dem Umstieg auf SAP® S/4HANA den
Geschaftspartner einzufiihren.

Das SAP° MDG-System, das den Geschiftspartner-Ansatz ebenfalls zwingend vorschreibt, unterstiitzt
die Migration der Kunden/Lieferanten auf den Geschéaftspartner und die Bereinigung von Dubletten
mit dem integrierten Werkzeug ,Business-Partner-Consolidation’. Die Geschaftspartnerdaten kénnen
bis zur SAP® S/4HANA-Einfiihrung weiterhin als reine Kunden und Lieferanten-Entititen an die
Altsysteme verteilt werden.

Fazit

Fiir den Umstieg auf den Geschaftspartner sollte vorab eine Strategie erstellt werden, in der Punkte
wie Verwendung des Geschaftspartners, Vergabe der Nummern, Zeitplan und Methodik fiir den
Umstieg festgeschrieben sind. Eine Analyse der Struktur der Geschaftspartnerbeziehungen hilft
abzuschatzen, ob sich der hohere Umstellungsaufwand auf die Legale-Einheiten-Variante rentiert.
Wenn bestehende Kunden und Lieferanten lediglich 1:1 in Geschaftspartner lGbertragen und die
neuen Verknipfungsmoglichkeiten der Geschaftspartner untereinander nicht genutzt werden, ist der
Mehrwert gering.

Grundsatzlich ist zu empfehlen, vor der eigentlichen SAP® S/4HANA Umstellung den Umstieg auf den
Geschaftspartner vorzubereiten und bei einer geplanten System-Conversion auch vorab
durchzufiihren. Die Stammdaten sind vor den Umstieg auf den Geschaftspartner entsprechend
definierter Regeln zu bereinigen um die Datenqualitdt zu heben und nicht mehr benétigte Daten
auszusortieren.



Unser Angebot

Wir unterstiitzen Sie gerne, die Roadmap zur Einfiihrung von SAP® S/4HANA, sowie bei der Strategie
fiir die Umstellung auf den Geschaftspartner zu erstellen, die sich an lhrer jetzigen Systemlandschaft
und lhrer Zielarchitektur orientiert.

Wir von Basycon bringen eine langjdhrige Erfahrung im Umgang mit dem SAP® Geschéftspartner aus
vielen Projekten mit. Wir kennen die unterschiedlichen Sichten aus den operativen Prozessen, den
Stammdaten, der Datenanalyse und des Reporting auf den Geschaftspartner.

Aus der Praxis wissen wir, wie der Geschaftspartner effektiv eingesetzt werden kann, um das ganze
Innovationspotenzial von SAP® S/4HANA auszuschdpfen und welche Méglichkeiten je nach
eingesetzter SAP® Version zur Verfiigung stehen. Wir zeigen lhnen die verschiedenen Wege und
Werkzeuge fiir die Konvertierung Ihrer Kunden- und Lieferanten-Stammdaten auf, um mit lhnen
gemeinsam das am besten geeignete Vorgehen auszuwahlen. Wir kennen die Erfolgsfaktoren wie
eine Migration als Chance zur Bereinigung und Harmonisierung der Daten sowie zur Steigerung der
Datenqualitat genutzt werden kann.
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Der Autor des Artikels, Thomas Blas, ist seit 1999 als SAP-Managementberater mit Schwerpunkt
Stammdaten- und SAP-Management bei der Basycon Unternehmensberatung GmbH als Partner
tatig. Er ist seit 2010 in verschiedenen Projekten zur Umstellung von Kunden/Lieferanten auf den
Geschaftspartner, sowie der Einfithrung von SAP® MDG (Master Data Governance) in fithrenden
Rollen beteiligt.

Uber die Basycon Unternehmensberatung GmbH

Basycon versteht sich seit 1997 als Unternehmensberatung, die im Spannungsfeld zwischen Business
und IT tatig ist und die Professionalitat klassischer Unternehmensberatungen mit fundiertem IT-
Know-how verbindet. Auf der Basis langjahriger Erfahrungen in groRen Organisations- und SAP-
Projekten helfen wir unseren Klienten, strategische Weichen zu stellen und unterstiitzen sie mit
unserer Umsetzungsstarke, die Projekte erfolgreich ans Ziel zu bringen.
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