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Themen: Wie «Business Process Management» strategisch genutzt wird ∙ Was strategiegerechte Organisationen 
auszeichnet ∙ Best Practices: Wie Effektivität und Effizienz in Führungs- und Kernprozessen gesteigert wird ∙ Status quo 
und Zukunft: Erstmalige Präsentation der Studienergebnisse über BPM im deutschsprachigen Raum (Fokus: Schweiz) 
∙ Welches sind die erfolgversprechendsten BPM-Tools? 
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«Business Process Management» – 
Wichtige Kernkompetenz erfolgreicher 
Unternehmen
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Business Process Management 2011 –   
Hype, Hoffung oder Realität?
Die Ausgestaltung und der Automatisierunsgrad von Geschäftsprozessen bestimmen die Produktivität, Qualität und 
Innovationsfähigkeit einer Organisation in hohem Masse. Doch das Potenzial, das moderne Konzepte bieten, wird 
noch nicht ausgeschöpft. Clemente Minonne

Dass es sich heute bei der neuzeitlichen 
Managementdisziplin Business Process 
Management (BPM) um keinen Hype mehr 
handelt, erkennt man daran, dass man auf die 
Frage «Welche Zielsetzung verfolgt Ihre Orga-
nisation mit der Anwendung von BPM?», eine 
ausführliche und präzise Antwort erhält: die 
konsequente Umsetzung der Unternehmens-
strategie und ihrer Ziele, die Gestaltung von 
unternehmensübergreifenden Prozessen, 
aktive Ressourcen- respektive Kapazitäts-
planung und -steuerung, die Durchführung 
von Engpassanalysen, die Ermittlung kos-
tenkritischer Arbeitsschritte, die Erhöhung 
der Integration externer Partner wie Kunden 
oder Dienstleistungslieferanten, die Erhö-
hung des Innovationsgrads, die Produkti-
vitätssteigerung durch Prozessbeschleuni-
gung, Qualitätsverbesserung, die Steigerung 
der Prozesssicherheit zwecks Verminderung 
oder Vermeidung von Geschäftsrisiken, die 
Unterstützung von In- sowie Outsourcing-
Entscheidungen und nicht zuletzt die Verbes-
serung der Kundenorientierung.

Eine weitere Frage in diesem Zusammen-
hang lautet: In welchem Entwicklungsstadium 
schätzen Sie in Ihrer Organisation heute aus 
Sicht der Anwendung von BPM zu sein? Worauf 
eine Antwort erfolgen kann, wie: Richtlinien 
und Methoden sind grösstenteils eingeführt 
sowie eine kontinuierliche Verbesserung aus-
gewählter Geschäftsprozesse ist vorhanden.

Der BPM-Würfel ...
Bei intensiver Betrachtung der Disziplin BPM 
wird klar, dass die möglichen Sichtweisen sinn-
vollerweise in der Darstellung eines Würfels 
(Cube) besser verstanden und erklärt werden 

können. Auf dem Prinzip von Ursache–Wirkung 
beruhend, scheinen hier bei der einzuneh-
menden Betrachtungsweise (Ausgangslage) 
die «betriebswirtschaftliche» sowie «technolo-
gische» Perspektive sinnvoll zu sein. Aus der 
Orientierungssicht (Zielrichtung) betrachtet, 
drängen sich erfahrungsgemäss die «strate-
gische» und «operative» Orientierung auf. 
Möchte man diese zwei Dimensionen in den 
acht möglichen Kombinationen einem kon-
kreten Kontext zuweisen, so scheint es nahelie-
gend, dass man hierfür die Prozess- und Infor-
mationsdimension wählen würde. Diese acht 
unterschiedlichen Konstellationen lassen sich 
idealerweise in Form eines Würfels darstellen, 
der in sich aus acht einzeln isolierten Würfeln 
zusammen gesetzt ist (siehe Grafik).

... ist vielseitig einsetzbar
Die Erfahrung zeigt, dass sich der BPM-Cube 
für verschiedene Zwecke einsetzen lässt. Einer 
der wohl am meisten unterschätzten Zwecke 
ist die Vereinfachung der Kommunikation im 
organisationalen Kontext, zum Beispiel zwecks 
Erklärung von Vorhaben respektive definierter 
Massnahmen. Dies empfiehlt uns implizit, 
dass wir bei der Definition von Massnahmen, 
bei der Konzipierung alternativer Lösungsan-
sätze, bei der Beschreibung relevanter pro-

zessbezogener Anforderungen sowie bei der 
konkreten Umsetzung der geplanten Mass-
nahmen konsequent eine Kategorisierung vor-
nehmen sollten, die auf acht Würfeln basiert.  

Eine essenziell wichtige Grundvoraus-
setzung ist es, dass in der Phase der Strate-
gieumsetzung eines Unternehmens bei der 
Formulierung konkreter prozessorientier-
ter Massnahmen (Balanced Scorecard) die 
acht unterschiedlich charakterisierten Cubes 
bereits zu diesem frühen Zeitpunkt der Strate-
gieumsetzung berücksichtigt werden. 

Um diese Thematik vertiefen zu können, 
leitet der Autor zurzeit das Studienprojekt 
«BPM 2011 – Status quo und Zukunft: Eine 
Studie im deutschsprachigen Europa» durch. 
Hier kann daran teilgenommen werden: 
www.sml.zhaw.ch/de/management/zwi/
forschung/aktuelle-studien/bpm- studie-
2011.html

Die Ergebnisse hierzu werden erstmals am 
17. März 2011 anlässlich des BPM Forums vor-
gestellt.  <

Business-Process-Management-Würfel  
Grafik: Minonne 2010
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Teilnahmegebühr:
Teilnehmer (Anwender): CHF 390.–
Provider (Anbieter von BPM-Services): CHF 790.–
Im Tagungspreis inbegriffen:
Besuch des BPM Forum 2011 | Kongress-
broschüre | Exklusive Studienergebnisse über 
BPM im deutschsprachigen Raum: Status quo 
und Zukunft | Networking auf höchstem Niveau | 
Mittagessen, Pausengetränke, Apéro riche 
Auskünfte:
BPM Forum | c/o uvision | Nordstrasse 9 | 
8006 Zürich
Telefon: +41 (0)44 260 10 60 | office@uvision.ch
www.bpm-forum.ch

BPM FORUM 11: 
ANMELDUNG UND INFORMATION

SPECIAL BPM FORUM | FACHARTIKEL

Dr. Clemente 
Minonne ist stv. 
Leiter des Zentrums 
für Wirtschaftsin-
formatik der ZHAW 
School of Manage-
ment and Law.



3BPM FORUM   © netzmedien ag

«Wir haben in Sachen Awareness in den letzten 
Monaten grosse Fortschritte gemacht»
Die Software AG ist auch nach dem Zusammenschluss mit IDS Scheer in der Schweiz noch wenig bekannt. Wie die 
Software AG Schweiz einen höheren Bekanntheitsgrad erreichen will und was die Trends am Markt sind, verrät Oliver 
Erb, Managing Director und Vice President Sales Software AG im Interview mit der Netzwoche. Anja Schütz

Herr Erb, obwohl die Software AG letztes Jahr 
40. Jubiläum hatte und die Niederlassung 
Schweiz 2010 bereits 25 Jahre existiert, ist 
sie in der Schweiz noch wenig bekannt – wa-
rum eigentlich?
Eine schlüssige Antwort darauf gibt es nicht. Ich 
kann mir höchstens vorstellen, dass das daher 
rührt, dass die Software AG doch relativ spät 
ins Geschäft gekommen ist. Lange Zeit wurden 
ausschliesslich Mainframe-Produkte vertrie-
ben, bis die Software AG dann vor drei Jahren 
Webmethods gekauft hat. Hier in der Schweiz 
hat man wahrscheinlich, als Webmethods 
übernommen wurde, zu wenig Awareness für 
diese neuen Lösungen kreiert.
Und was wollen Sie tun, um einen höheren 
Bekanntheitsgrad zu erlangen?
Wir haben sicherlich in den letzten 12 bis 15 
Monaten in der Schweiz grosse Fortschritte 
hinsichtlich Awareness gemacht. Allerdings 
sind wir noch nicht dort, wo wir eigentlich hin 
wollen. Das heisst, wenn ich heute mit Unter-
nehmensvertretern über unser Lösungsport-
folio und die Software AG Schweiz rede, dann 
wissen mittlerweile viele Bescheid über unser 
Angebot. Das Wichtigste ist, dass unsere Mit-
arbeiter im Aussendienst, im Vertrieb und die 
Consultants, unsere Produkte, Services und die 
Positionierung der Software AG richtig kom-
munizieren. Ich bin der Überzeugung, dass 
man Marketingkampagnen fahren kann, so 
viele man will. Wenn man die Basisarbeit nicht 
macht, ist zu wenig Nachhaltigkeit vorhanden. 
Deshalb veranstalten wir auch sehr dedizierte 
Themenevents, zu denen wir maximal 15 Leute 
einladen. Dort findet dann immer ein reger 
Informationsaustausch statt.
Sie sind seit über einem Jahr bei der Software 
AG (SAG) – was hat sich seitdem hinsichtlich 
der Neupositionierung getan?
Ein ganz wichtiger Punkt ist natürlich die Inte-
gration von IDS Scheer. Ich bin davon überzeugt, 
dass uns dies ganz gut gelungen ist, vor allem 
auch weil wir seit Mai dieses Jahres gemein-
sam neue Büroräumlichkeiten bezogen haben. 
Das war ganz wichtig für die Zusammenarbeit 
– zumal die Software AG und die IDS Scheer 
viele komplementäre Kunden haben. Die IDS-

Scheer-Kunden können jetzt vom klassischen 
Software-AG-Produktportfolio profitieren und 
umgekehrt. Natürlich unterscheidet sich die 
Kultur der beiden Unternehmen voneinander 
– da muss man viel Akzeptanz und Toleranz 
zeigen. Wir sind natürlich nicht mit der Walze 
über IDS Scheer gefahren, sondern gemeinsam 
an die Themen herangegangen und haben die 
Schweizer Strategie auch zusammen entwickelt.
Also ist die Integration jetzt abgeschlossen?
Zum Teil, die operative Integration ist bereits 
abgeschlossen, aber die rechtliche findet Ende 
dieses Jahres statt. Dann gibt es juristisch gese-
hen nur noch eine Firma: die Software Systems 
AG Schweiz. Allerdings bleibt der Brand IDS 
Scheer Consulting erhalten.
Insgesamt arbeiten jetzt rund 80 Mitarbeiter 
in der Schweiz – stimmt es, dass einige IDS-
Scheer-Mitarbeiter nach der Übernahme nicht 
bei der Software AG bleiben wollten?
Wie bei jeder Integration wird man den einen 
oder anderen Mitarbeiter leider verlieren. Das 
liegt in der Natur der Sache. Wenn man sich 
nicht mehr mit dem neuen Arbeitgeber identi-
fizieren kann, dann muss jeder selbst entschei-
den, ob er bleiben will oder lieber geht. Und 
solche Fälle gab es natürlich auch bei uns. Wir 
haben nur sehr wenige Mitarbeiter verloren – 
die Zahl bewegt sich im einstelligen Bereich. 
Jedoch haben wir sehr sportliche Pläne bezüg-
lich des Wachstums an Mitarbeitern.
Was war 2010 für Sie die grösste Herausfor-
derung?
Die Integration von IDS Scheer in der Schweiz. 
Ausserdem stehen wir immer noch vor der 
Herausforderung, die Software AG Schweiz am 
Markt richtig zu positionieren.
Gibt es ein Alleinstellungsmerkmal gegenüber 
den Konkurrenten Oracle, IBM und Tibco?
Wir sind der einzige Hersteller in unserem 
Bereich, der Ent-to-End-Business-Process-
Excellence als Gesamtpaket anbietet. Unsere 
Mitbewerber haben in diversen Bereichen gute 
Produkte, aber keiner kann es von Anfang bis 
zum Ende durchziehen. Das zweite Alleinstel-
lungsmerkmal ist unsere neutrale und unab-
hängige Stellung am Markt. Für uns spielt es 
keine Rolle ob wir ERP/BI von SAP implemen-

tieren oder Umsysteme von Oracle, IBM etc. 
integrieren.
Sehen Sie da einen Trend am Markt, dass 
Kunden BPM aus einer Hand bevorzugen?
Es gibt schon Beobachtungen, bei denen wir 
festgestellt haben, dass sich einige Kunden 
in Abhängigkeit von einem grossen Anbieter 
begeben haben. Aber inzwischen sehen wir 
auch, dass sich genau diese Kunden zuneh-
mend nach Alternativen umschauen. 
Vor Ihrem Wechsel zur Software AG waren 
Sie bei Business Objects Schweiz beschäftigt 
– warum haben Sie sich damals für den Wech-
sel entschieden?
Als SAP Business Objects übernommen hatte, 
habe ich die Integration der Niederlassung in 
der Schweiz und Italien verantwortet. Danach 
war mein Job eigentlich getan. Nach sechs Jah-
ren wollte ich ausserdem etwas Neues machen.
Grosses Thema in Zusammenhang mit BI ist 
Forecasting – wie sieht denn das Forecasting 
für die nächsten Quartale bei SAG Schweiz aus?
Wir streben in den nächsten Quartalen ein 
Wachstum von 30 bis 40 Prozent an und erwar-
ten sehr positive Quartalszahlen. Zum Teil 
haben wir jetzt schon sehr grosse Projekte lau-
fen – und wenn die Wirtschaft entsprechend 
mitspielt, werden wir voraussichtlich auch diese 
Wachstumsziele in der Schweiz erreichen.  <

SPECIAL BPM FORUM | INTERVIEW

Oliver Erb ist Managing Director und Vice President 
Sales der Software AG.

«Wir haben gemeinsam mit IDS 
Scheer die Schweizer Strategie 
entwickelt.»
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