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Kostenlose Vorlagen erhalten

Eine erfolgreiche Einflinrung einer CLM-Software beginnt mit einer strukturierten
Ausschreibung. Unsere Vorlagen unterstltzen Sie dabei, Anforderungen ver-
schiedener Fachbereiche zu konsolidieren, Anbieter vergleichbar zu bewerten
und den Auswahlprozess effizient vorzubereiten.

Erhalten Sie kostenlos unsere anpassbaren Ausschreibungsunterlagen.

Die Vorlagen enthalten:

e Musterausschreibung
o Kriterien-Liste
e Preistibersichtsblatt
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Einleitung

CLM steht fur Contract Lifecycle Management und bezeichnet die systematische Unterstiitzung
von Vertragsprozessen tber den gesamten Lebenszyklus eines Vertrags hinweg — von der
Anfrage, Erstellung, Prifung und Genehmigung Uber die Signatur bis zur Ablage, Verwaltung und
Auswertung bestehender Vertrage.

Der Erfolg eines CLM-Projekts wird nicht allein durch die eingesetzte Software bestimmt, son-
dern durch die Qualitat der Prozesse, der fachlichen Steuerung, der Datenbasis und der organisa-
torischen Entscheidungen vor der Produktauswahl.

In vielen Unternehmen entsteht der Wunsch nach einem CLM-System aus dem Bestreben,
bestehende Prozesse effizienter umzusetzen. Die Vertragserstellung dauert zu lange, die Rechts-
abteilung wird zum Engpass oder konsistente und verlassliche Informationen Uber Vertrage
stehen nicht zeitnah zur Verfligung. Die Prozesse sind grundsatzlich definiert und werden gelebt,
ihre Umsetzung verursacht jedoch unnétigen Aufwand oder wird durch fehlende Werkzeuge
erschwert.

In anderen Unternehmen existieren zwar Prozessvorgaben, diese sind jedoch nur teilweise
bekannt, werden unterschiedlich interpretiert oder haben sich in der Praxis als schwer umsetz-
bar erwiesen. Statt der definierten Prozesse haben sich informelle Arbeitsweisen etabliert,

die weder dokumentiert noch transparent sind. Ein CLM-System soll hier Transparenz schaffen,
Abldufe standardisieren und die tagliche Arbeit erleichtern.

Daneben gibt es Organisationen mit klar definierten und grundséatzlich funktionierenden Prozes-
sen. Die praktische Umsetzung dieser Prozesse basiert jedoch haufig auf dem Erfahrungswissen
einzelner Mitarbeiter. Dieses Wissen ist oft nur unvollstandig dokumentiert und wird durch Excel-
Losungen, Eigenentwicklungen oder historisch gewachsene Systeme lediglich unterstitzt, aber
nicht vollstandig abgebildet. Verlasst eine dieser Schllisselpersonen das Unternehmen, entsteht
ein erhebliches Risiko flr die Organisation.

Unabhangig von der Motivation fir die Einflihrung eines CLM-Systems folgt in der Regel ein
strukturierter Auswahlprozess. Anforderungen werden definiert, Anbieter verglichen und
Losungen bewertet. Die getroffene Entscheidung ist meist nachvollziehbar und gut begriindet.

Trotz dieses strukturierten Vorgehens erfllen CLM-Systeme nach ihrer Einfihrung die in sie
gesetzten Erwartungen haufig nur teilweise.



Der Grund liegt dabei oft nicht in der ausgewahlten Software. Vielmehr wurden bereits vor

der Produktauswahl grundlegende Fragen nicht ausreichend geklart. Prozesse wurden nicht
hinterfragt, Verantwortlichkeiten nicht eindeutig definiert, unterschiedliche Interessen und Ziel-
setzungen der Beteiligten blieben unausgesprochen, eine Strategie fir die Weiterentwicklung
nach dem Go-Live fehlte oder die eigentlichen Ziele des Projekts waren nicht klar formuliert.

Dieses Whitepaper beschreibt die wichtigsten
Fragen, die vor der Auswahl eines CLM-
Systems beantwortet werden sollten. Ziel ist

es, typische Fehler frihzeitig zu vermeiden und
die Voraussetzungen flr ein langfristig erfolg-
reiches Vertragsmanagement zu schaffen.




Unternehmensziele, lokale Interessen
und Zielkonflikte

Viele CLM-Projekte verfolgen Gibergeordnete Ziele wie Standardisierung, Transparenz, Prozess-
harmonisierung, Automatisierung oder die Schaffung einer einheitlichen Datenbasis. Diese Ziele
finden sich in nahezu jedem Anforderungskatalog und erscheinen auf den ersten Blick sinnvoll
und unstrittig.

Aus Sicht des Gesamtunternehmens sind sie dies haufig auch. Sie versprechen effizientere Pro-

zesse, bessere Steuerungsmaoglichkeiten, eine héhere Datenqualitat und geringere Kosten. Viele
Business Cases fur CLM-Systeme basieren auf der Erwartung, dass sich die Investition innerhalb
weniger Jahre amortisiert.

Die Praxis zeigt jedoch ein differenzierteres Bild.

In internationalen Unternehmen, Konzernen und gréBeren Organisationen treffen unter-
schiedliche Interessen, Kulturen, Arbeitsweisen und Verantwortlichkeiten aufeinander.

Was aus Sicht des Gesamtunternehmens sinnvoll erscheint, kann fiir einzelne Landesge-
sellschaften, Fachbereiche oder sogar einzelne Mitarbeiter durchaus Nachteile mit sich bringen.

Ein Konzern moOchte beispielsweise Transparenz tber Vertrage und Prozesse schaffen.

Eine Landesgesellschaft kann dieselbe Transparenz jedoch als zuséatzlichen Kontrolimechanis-
mus wahrnehmen. Das Management verfolgt das ziel, Standardvertrdge maoglichst weitgehend
Zu automatisieren und Fachbereiche durch Self-Service zu entlasten. Einzelne Organisations-
einheiten bevorzugen dagegen mehrstufige Genehmigungsprozesse oder mdchten bestehende
Arbeitsweisen beibehalten.

Auch die Forderung nach einer global einheitlichen Datenbasis flihrt haufig zu zielkonflikten.
So kann es durchaus gewollt sein, dass Vertragspartner nur innerhalb einer bestimmten
Organisationseinheit sichtbar sind. Die Folge sind doppelte Stammdaten und Inkonsistenzen,
die aus Sicht der Datenqualitat nachteilig erscheinen. Dennoch kann eine solche Entscheidung
aufgrund organisatorischer, kultureller oder regulatorischer Anforderungen sinnvoll sein.

Keine dieser Anforderungen ist grundsatzlich falsch. Entscheidend ist jedoch, dass die damit ver-
bundenen Konsequenzen verstanden und bewusst akzeptiert werden.

Viele CLM-Projekte scheitern nicht an fehlenden Funktionen, sondern an widersprtichlichen Ziel-
setzungen. Zielkonflikte friihzeitig zu erkennen und Prioritaten festzulegen gehort deshalb zu den
wichtigsten Aufgaben eines CLM-Projekts.

Die Vorstellung, dass alle beteiligten Bereiche gemeinsam harmonisierte Anforderungen definie-
ren und diese anschlieBend vorbehaltlos unterstiitzen, ist in vielen Organisationen unrealistisch.
Unterschiedliche Bereiche verfolgen unterschiedliche Ziele und bewerten die Auswirkungen
eines CLM-Projekts aus ihrer jeweiligen Perspektive.



Deshalb bendtigt jedes CLM-Projekt ein autorisiertes Projektgremium, das Entscheidungen
treffen und innerhalb der Organisation durchsetzen kann. Harmonisierung bedeutet nicht,
berechtigte Anforderungen zu ignorieren. Sie bedeutet vielmehr, Anforderungen bewusst zu
bewerten, Zielkonflikte zu entscheiden und festzulegen, welche Standards verbindlich gelten
und wo kontrollierte Abweichungen sinnvoll oder notwendig sind.

Gleichzeitig sollte die ausgewahlte LOsung ausreichend flexibel sein, um berechtigte lokale
Anforderungen untersttitzen zu kénnen. Typische Beispiele sind unterschiedliche Pflichtfelder je
Vertragsart, abweichende Genehmigungswege je Land, lokale Sichtbarkeitsregeln oder unter-
schiedliche Prozesse flr verschiedene Organisationseinheiten.

Globale Standards bedeuten daher nicht zwangslaufig globale Einheitlichkeit. Erfolgreiche Losun-
gen ermoglichen kontrollierte Abweichungen dort, wo sie fachlich, organisatorisch oder regula-
torisch erforderlich sind.

Werden diese Zielkonflikte nicht friihzeitig erkannt und entschieden, kann dies erhebliche Folge-
kosten verursachen. Individuelle Erweiterungen, zuséatzliche Beraterleistungen, Sonderprozesse
und neue Insellésungen reduzieren haufig die urspriinglich erwarteten Effizienzgewinne.

Die Folge sind hohere Projektkosten, langere Einfiihrungszeiten und eine geringere Akzeptanz
des Systems.
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Welche Probleme sollen gelost werden?

Bevor Funktionen verglichen und Anbieter bewertet werden, sollte zunachst verstanden werden,
welche Probleme tatsachlich gelGst werden sollen und welche Rolle das Vertragsmanagement
klinftig innerhalb der Organisation spielen soll.

Sind die bestehenden Prozesse liberhaupt definiert und dokumentiert? Werden sie eingehalten
und tberwacht? Wo liegen die tatsachlichen Schwachstellen? Kann ein CLM-System diese Prob-
leme I6sen oder handelt es sich in erster Linie um organisatorische Herausforderungen?

Soll das System nur einen einzelnen Fachbereich unterstlitzen oder langfristig unternehmens-
weit eingesetzt werden?

Die Auswahl eines CLM-Systems, das ein aktuelles Problem sehr gut adressiert, kann sich spater
als Sackgasse erweisen, wenn zusatzliche Anforderungen hinzukommen. Die entscheidende
Frage lautet deshalb nicht nur:

,LOst das System unser aktuelles Problem?”

Sondern auch:

Lunterstiitzt das gewahlte CLM-System unsere zukiinftigen Anforderungen oder st6Bt es
bereits bei der nachsten Ausbaustufe an seine Grenzen?”



Welche Vertrage sollen verwaltet werden?

Nicht alle Vertrage stellen dieselben Anforderungen an ein Vertragsmanagementsystem.
Umfang, Komplexitat, Anzahl der beteiligten Personen und der langfristige Nutzen der erfassten
Informationen kénnen sich erheblich unterscheiden.

Unternehmen kdnnen problemlos mit einer einzelnen Vertragsart oder einem klar abgegrenzten
Anwendungsfall starten. Gleichzeitig sollte jedoch die langfristige Zielarchitektur berticksichtigt
werden. Entscheidungen, die flir einen bestimmten Vertragstyp sinnvoll erscheinen, kénnen sich
spater als Einschrankung erweisen, wenn weitere Vertragsarten oder zusatzliche Fachbereiche
eingebunden werden sollen.

Die Herausforderung besteht darin, ein System so zu gestalten, dass es die Anforderungen des
ersten Anwendungsfalls effizient erflllt, ohne spatere Erweiterungen unnoétig zu erschweren.
Dabei sollte beriicksichtigt werden, dass unterschiedliche Vertragsarten haufig unterschiedliche
Prozesse, Datenmodelle und Benutzergruppen erfordern.

Die folgenden Beispiele zeigen, wie stark sich die Anforderungen je nach Vertragsart unter-
scheiden kénnen.

Komplexe Vertrage

Komplexe Vertrage, beispielsweise Lizenzvertrage, Forschungs- und Entwicklungsvertrage,
strategische Partnerschaften oder M&A-Transaktionen, erfordern haufig die Erfassung und Uber-
wachung einer Vielzahl von Informationen. Dazu gehéren unter anderem:

e Verpflichtungen ¢ Nutzungs- und Verwertungsrechte
¢ Meilensteine o Laufzeiten und Verlangerungsoptionen
e Zahlungsplane ¢ Risiken und Haftungsregelungen

Die beteiligten Fachbereiche akzeptieren den damit verbundenen Erfassungs- und Pflege-
aufwand in der Regel, da der wirtschaftliche Wert der Vertrage hoch ist und die Folgen einer
unzureichenden Uberwachung erheblich sein konnen.

Fir diese Vertragsarten stehen daher haufig Transparenz, Risikomanagement, Compliance und
die Uberwachung vertraglicher Verpflichtungen im Vordergrund. Funktionen wie Fristenmanage-
ment, das Management vertraglicher Verpflichtungen, Reporting und die strukturierte Erfassung
von Vertragsdaten spielen eine zentrale Rolle.

Die Anforderungen an das System sind entsprechend hoch. Gleichzeitig ist die Anzahl der Ver-
trage oft vergleichsweise gering, sodass ein hoherer Erfassungsaufwand akzeptiert wird.
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Standardvertrage

Bei Standardvertragen wie Geheimhaltungsvereinbarungen (NDAS), Beratervertrdgen, Dienst-
leistungsvertragen oder einfachen Einkaufsvertréagen stehen andere Anforderungen im Vorder-
grund. Der wirtschaftliche Wert einzelner Vertrage ist haufig begrenzt, die Anzahl der Vertrage
dagegen hoch. Ein aufwendiger Erfassungs- und Genehmigungsprozess wird von den beteiligten
Fachbereichen daher meist nicht akzeptiert.

Im Mittelpunkt stehen typischerweise folgende Fragestellungen:

¢ Wie kdnnen Fachbereiche Vertrage ¢ Wie kbnnen Genehmigungen effizient
selbst erstellen? durchgeflihrt werden?

¢ Wie kann die Rechtsabteilung die Kontrolle ¢ Wie kann die elektronische Signatur ohne
Uber Inhalte und Standards behalten? Medienbrtiche integriert werden?

Fur diese Vertragsarten sind Self-Service-Funktionen, Dokumentenautomatisierung, Prozess-
fihrung und elektronische Signatur haufig wichtiger als die detaillierte Erfassung komplexer
Vertragsinformationen.

Ziel ist es, den Erstellungs- und Abschlussprozess moglichst effizient zu gestalten, ohne die Ein-
haltung von Unternehmensstandards zu gefahrden.

Die Anforderungen unterscheiden sich damit grundlegend von denen komplexer Vertrage.
Wahrend dort die Uberwachung von Verpflichtungen, Risiken und Rechten im Vordergrund steht,
liegt der Fokus bei Standardvertragen auf Geschwindigkeit, Benutzerfreundlichkeit und Prozess-
automatisierung. Ein System, das fur komplexe Vertrage konzipiert wurde und flir jede NDA zahl-
reiche Pflichtfelder verlangt, wird in diesem Umfeld nur schwer Akzeptanz finden.

Massengeschaft

In vielen Unternehmen entstehen groBe Teile des Vertragsvolumens nicht im CLM-System selbst,
sondern in Fachanwendungen wie ERP-, Beschaffungs- oder branchenspezifischen Systemen.
Beispiele hierflir sind Bestellungen, Bestellbestatigungen, Rahmenabrufe oder andere standardi-
sierte Vereinbarungen, die in hoher Anzahl verarbeitet werden.

Flr diese Vertragsarten steht nicht die manuelle Verwaltung einzelner Vertrage im Vordergrund,
sondern die vollsténdige und konsistente Erfassung der relevanten Informationen.

Ein CLM-System sollte daher in der Lage sein, Vertrdge und Vertragsinformationen automatisiert
aus Fremdsystemen zu Ubernehmen. Schnittstellen und APIs spielen hierbei eine zentrale Rolle.
Nur so kdnnen groBe Mengen von Vertragen effizient gespeichert, durchsucht und ausgewertet
werden.

Gerade bei Massengeschaften wird deutlich, dass der Wert von Vertragsinformationen haufig
erst Jahre spater erkennbar wird. Eine einzelne Bestellung mag nach ihrer Abwicklung keine
weitere Bedeutung haben. Die Information liber das gesamte Einkaufsvolumen bei einem
Lieferanten kann jedoch bei spateren Preisverhandlungen oder strategischen Beschaffungsent-
scheidungen von erheblichem Wert sein.
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Deshalb sollte die Frage nicht nur lauten:
.Welche Informationen bendtigen wir heute?”

Sondern auch:
.Welche Informationen kdonnten wir kiinftig
benotigen?”

Ein typisches Beispiel findet sich im Einkauf. Eine Fachabteilung verhandelt mit einem Lieferanten
und geht davon aus, dass aufgrund dessen Marktposition nur begrenzter Verhandlungsspielraum
besteht. Erst eine konsolidierte Sicht auf Vertrage, Bestellungen und Abrufe zeigt, dass andere
Unternehmensbereiche bereits erhebliche Umsatze mit demselben Lieferanten generieren.
Diese Information kann die Verhandlungsposition grundlegend verandern, obwohl sie urspring-
lich in einem vollig anderen Kontext entstanden ist.

Die langfristige Nutzung von Vertragsinformationen sollte daher bereits bei der Definition der
Zielarchitektur berticksichtigt werden. Nicht jede Information muss erfasst werden. Es sollte
jedoch bewusst entschieden werden, auf welche Informationen kiinftig verzichtet werden kann
und auf welche nicht.
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Wer sind die tatsachlichen Anwender?

Die Personen, die das System auswdhlen, sind haufig nicht identisch mit den Anwendern, die
spater taglich damit arbeiten. Zu diesen Anwendern gehdren vielfach

e Einkaufer e Vertriebsmitarbeiter
e Projektleiter e Redakteure

Deshalb sollte friihzeitig die Frage gestellt werden:

Was haben diese Anwender davon?

Zusétzlicher Aufwand Konkreter Nutzen
Wenn die Antwort lautet: Wenn die Antwort dagegen lautet:

e mehr Pflichtfelder Vertrag in Minuten statt Tagen
e mehr Formulare e weniger Ruckfragen

e mehr Verwaltungsaufwand

weniger E-Mails

e weniger manuelle Arbeit

wird das System nur widerwillig genutzt. steigt die Akzeptanz erheblich.

Die Akzeptanz eines CLM-Systems hangt daher hdufig weniger von dessen Funktionsumfang
ab als von dem konkreten Nutzen, den die Anwender im taglichen Arbeitsalltag daraus ziehen.
Werden Prozesse vereinfacht und entsteht ein erkennbarer Mehrwert fiir die Anwender, steigt
nicht nur die Akzeptanz des Systems. In der Regel verbessert sich auch die Qualitat und Voll-
standigkeit der erfassten Daten, da diese als natirlicher Bestandteil des Arbeitsprozesses ent-
stehen und nicht als zusatzliche Verwaltungsaufgabe wahrgenommen werden.
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Welche Teile des Vertragsprozesses
sind im Fokus?

Nicht jedes Unternehmen verfolgt mit einem CLM-System dasselbe Ziel. Die Bandbreite reicht
von einer einfachen, revisionssicheren Ablage bestehender Vertrage bis zur aktiven Verwaltung
komplexer Vertragsbeziehungen tber deren gesamte Laufzeit.

Ein moglicher Einstiegspunkt ist die zentrale Vertragsablage. In diesem Fall sollen Vertrage

vor allem sicher gespeichert, mit ausgewahlten Metadaten versehen und zuverlassig wieder-
gefunden werden. Der Schwerpunkt liegt auf Transparenz, Auffindbarkeit und Nachvollzieh-
barkeit. Fur solche Anwendungsfalle sind Dokumentenablage, Suchfunktionen, Berechtigungs-
konzepte, Versionierung und die strukturierte Erfassung wesentlicher Vertragsdaten besonders
wichtig.

Ein anderer Schwerpunkt kann auf der Vertragserstellung liegen. Hier geht es darum, Vertrage
effizient und kontrolliert zu erstellen, zu prifen, zu genehmigen und zu signieren. Typische
Anforderungen sind Self-Service, Dokumentenautomatisierung, Vorlagenmanagement, Klausel-
steuerung, Genehmigungsworkflows und elektronische Signatur. Der Nutzen entsteht vor allem
dadurch, dass Fachbereiche Vertrage schneller erstellen kdnnen, wahrend die Rechtsabteilung
die Kontrolle iber Inhalte, Standards und Prozesse behalt.

Ein weiterer Schwerpunkt ist die aktive Verwaltung bestehender Vertrage. Hier stehen Fris-
ten, Verpflichtungen, Verlangerungen, Kindigungen, Rechte, Lizenzthemen, Risiken, Vertrags-
anderungen und Reporting im Vordergrund. Der Vertrag wird nicht nur abgelegt, sondern wah-
rend seiner Laufzeit Uberwacht, ausgewertet und bei Bedarf angepasst.

Uber diese Kernbereiche hinaus kann der Anwendungsbereich eines CLM-Systems sinn-

voll erweitert werden. Dazu gehoren beispielsweise Anfragen an die Rechtsabteilung, Aus-
schreibungen, interne Prifungen, Verhandlungen oder die Vorbereitung komplexer Vertrags-
projekte. In solchen Fallen beginnt die strukturierte Erfassung nicht erst mit dem fertigen
Vertragsdokument, sondern bereits mit dem zugrunde liegenden Vorgang.

Viele CLM-Projekte beginnen bewusst mit einem einzelnen Schwerpunkt, beispielsweise mit der
Ablage bestehender Vertrage oder mit der automatisierten Erstellung von Standardvertragen.
Das ist sinnvoll, solange die spatere Zielarchitektur berlicksichtigt wird. Eine LOsung, die flir den
ersten Anwendungsfall ausreichend erscheint, kann sich spater als Einschrankung erweisen,
wenn weitere Prozessschritte, Vertragsarten oder Nutzergruppen hinzukommen.

Vor der Produktauswabhl sollte deshalb klar sein, welche Teile des Vertragsprozesses zunachst im
Fokus stehen und welche Erweiterungen langfristig moglich bleiben missen. Die Anforderungen
an ein CLM-System unterscheiden sich erheblich, je nachdem, ob Vertrage primar abgelegt,
automatisiert erstellt, aktiv verwaltet oder zusatzlich auch vorgelagerte Prozesse strukturiert
unterstitzt werden sollen.
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Wie werden Vertrage und
Vertragsdaten erfasst?

Bevor ein Vertrag im CLM-System verwaltet, gesucht oder ausgewertet werden kann, missen
das Vertragsdokument und die dazugehorigen Vertragsinformationen erfasst werden.

Dieser Schritt wird in CLM-Projekten haufig unterschatzt. Ist die Erfassung zu kompliziert,
werden Vertrage entweder gar nicht, zu spat oder nur unvollstandig im System abgelegt.

Die Folge sind liickenhafte Daten, geringe Akzeptanz und ein Vertragsbestand, der langfristig nur
eingeschrankt nutzbar ist.

Entscheidend ist deshalb, dass Vertragsdokumente und Metadaten maoglichst dort erfasst
werden, wo die Anwender ohnehin arbeiten. Bei Standardvertragen kann dies Uber Self-Service
und Dokumentenautomatisierung erfolgen. Fachbereiche erstellen Vertrage auf Basis frei-
gegebener Vorlagen, beantworten strukturierte Fragen und erzeugen daraus ein konsistentes
Vertragsdokument. Die Rechtsabteilung behélt die Kontrolle Giber Inhalte, Standards und Frei-
gabeprozesse, ohne jeden einzelnen Vorgang manuell begleiten zu missen.

Flr Vertrage, die weiterhin in Word erstellt oder verhandelt werden, spielt die Integration in die
gewohnte Arbeitsumgebung eine zentrale Rolle. Eine Word-Integration kann Anwender dabei
unterstitzen, Vertragsdaten zu erfassen, Klauseln zu verwenden, Abweichungen zu erkennen
oder relevante Informationen direkt aus dem Dokument zu extrahieren.

Kinstliche Intelligenz kann diesen Prozess zusatzlich unterstiitzen. Sie kann beispielsweise Ver-
tragsparteien, Laufzeiten, Kiindigungsfristen, anwendbares Recht, Gerichtsstande oder andere
relevante Informationen aus einem Vertragsdokument vorschlagen. Dadurch entstehen Ver-
tragsdaten nicht erst nachtraglich durch manuelle Nacherfassung, sondern bereits wahrend der
Erstellung, Prifung oder Verhandlung des Vertrags.

Das Potenzial eines CLM-Systems hangt wesentlich davon ab, wie einfach, vollstandig und ver-
lasslich Vertragsdokumente und Vertragsinformationen erfasst werden. Vorgaben oder Arbeits-
anweisungen allein reichen dafiir meist nicht aus. Je besser die Erfassung in den tatsachlichen
Arbeitsprozess eingebettet ist, desto hoher ist die Akzeptanz der Anwender und desto besser
wird langfristig die Qualitat der Vertragsdaten.
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Wer ist langfristig flr das
CLM-System verantwortlich?

Fehlen klare fachliche Verantwortlichkeiten und wird das System nach dem Go-Live ausschlieB3-
lich als IT-Anwendung betrachtet, ist der langfristige Erfolg gefahrdet. Friiher oder spater heilt
es dann: ,Wir brauchen ein neues System.” Es ist essenziell, dass eine Abteilung sowie klar
benannte Personen fir das Vertragsmanagement verantwortlich sind und die notwendigen fach-
lichen Entscheidungen treffen kdnnen.

Beispiel Klauselbibliothek

Der Wunsch nach einer Klauselbibliothek ist nachvollziehbar und in vielen CLM-Projekten sinn-
voll. Viele CLM-Systeme bieten diese Funktionalitat. Die technische Funktion einer Klauselbiblio-
thek ist in der Regel schnell eingerichtet. Die eigentliche Herausforderung besteht darin, Stan-
dards zu definieren und dauerhaft zu pflegen.

Einige entscheidende Fragen werden dabei oft Uibersehen:

e Wer definiert die Standards? o Wer entscheidet bei Konflikten?
» Wer genehmigt Anderungen? e Wer bertlicksichtigt neue regulatorische
Anforderungen?

Standard bedeutet nicht liberall dasselbe

Eine Klausel kann fiir eine Schweizer Muttergesellschaft ungeeignet sein. Flir eine Tochtergesell-
schaft in Delaware kann dieselbe Klausel vollkommen akzeptabel sein.

Dasselbe gilt fiir:

e Haftungsregelungen e Datenschutz

e Gerichtsstande e Compliance-Anforderungen

Die Frage lautet deshalb selten: Welche Klausel ist richtig? Vielmehr lautet sie:
Welche Klausel ist in welchem Kontext akzeptabel und wer trifft diese Entscheidung?
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Wo hilft KI flr unseren
Anwendungsfall wirklich?

Kl kann heute erhebliche Mehrwerte liefern.

Beispielsweise bei:

e Metadatenextraktion e semantischer Suche

¢ Vertragsklassifikation ¢ Analyse von Nutzungshaufigkeiten

e Klauselerkennung e Zzusammenflhrung ahnlicher Formulierungen
e Gruppierung von Varianten e Analyse groBer Vertragsbestande

KI kann diese Aufgaben unterstiitzen, sollte jedoch keine fachlichen Entscheidungen tiber
Standards, Prozesse oder Verantwortlichkeiten treffen. Diese Entscheidungen mussen weiterhin
durch die Organisation erfolgen. Daneben kann KI helfen, Llcken in einer Datenbasis zu schlie-
Ben und Informationen effizienter nutzbar zu machen. Eine gute Datenbasis kann sie jedoch
nicht ersetzen.
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Welche Rolle haben Organisation,
CLM-Anbieter und mogliche
Implementierungspartner?

Ein CLM-Projekt ist keine Dienstleistung, die vollstéandig an einen externen Partner delegiert
werden kann. Dies gilt unabhangig davon, ob die Einfiihrung direkt durch den CLM-Anbieter oder
durch einen zusatzlichen Implementierungspartner begleitet wird. Fehlen innerhalb der Organi-
sation Ressourcen, klare Verantwortlichkeiten oder zeitnahe Entscheidungen, entstehen haufig
Verzbgerungen, Nacharbeiten und zusatzliche Projektkosten.

Der CLM-Anbieter oder ein Implementierungspartner kann im Rahmen der CLM-Einfiihrung:

e Prozesse analysieren und Optimierungen ¢ Verantwortlichkeiten und
vorschlagen Entscheidungswege klaren
¢ Vorlagenstandards entwickeln und e Anwender und Administratoren schulen

Klauselbibliotheken aufbauen

Nach der Einflihrung muss die Organisation allerdings selbst in der Lage sein, die aufgebauten
Strukturen zu nutzen, fachlich zu pflegen und weiterzuentwickeln.

Ebenso wichtig ist die Kontinuitat auf Seiten des CLM-Anbieters oder eines eingebundenen
Implementierungspartners. Wenn ein System tber Jahre begleitet wird, entsteht dort ein tiefes
Verstandnis fiir die konkrete Nutzung, die getroffenen Entscheidungen, die eingerichteten Pro-
zesse, die Vertragsarten und die organisatorischen Besonderheiten. Dieses Wissen erleichtert
die Weiterentwicklung des Systems erheblich. Langfristig verflighbare Ansprechpartner reduzie-
ren den Aufwand flir Wissenstransfer und Einarbeitung und helfen, Anderungen im bestehenden
Kontext richtig einzuordnen.

Die Einfuhrung eines Vertragsmanagementsystems ist kein einmaliges Projekt, sondern der
Aufbau einer langfristigen organisatorischen Fahigkeit.
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Was passiert mit bestehende
Vertragen und Altdaten?

Eine zentrale Frage bei der Einflihrung eines CLM-Systems ist, ob und in welchem Umfang
bestehende Vertrage und Vertragsdaten bernommen werden sollen. Dabei geht es nicht nur
um die Vertragsdokumente selbst, sondern auch um strukturierte Informationen wie Vertrags-
typen, Vertragspartner, Laufzeiten, Fristen, Zustandigkeiten, Produkte, Patente oder andere flr
den Vertrag relevante Merkmale.

Es sollte nicht automatisch davon ausgegangen werden, dass alle vorhandenen Daten vollstandig
migriert werden mussen. Viele Altsysteme, Excel-Listen oder Ablagestrukturen enthalten unvoll-
standige, doppelte oder widerspriichliche Informationen. Werden diese Daten ungepriift in ein
neues System tibernommen, entsteht zwar eine neue technische Plattform, aber keine bessere
Datenbasis.

Besonders deutlich wird dies bei Vertragstypen und Vertragspartnern. In Altsystemen haben sich
haufig unterschiedliche Bezeichnungen flr dhnliche oder liberschneidende Vertragsarten ent-
wickelt. Derselbe Sachverhalt kann beispielsweise als Forschungsvertrag, Entwicklungsvertrag,
Forschungs- und Entwicklungsvertrag oder durch mehrere getrennte Vertragstypen abgebildet
sein. Werden solche Vertragstypen libernommen, entsteht schnell eine untbersichtliche Anzahl
von Kategorien, bei denen Anwender nicht mehr wissen, welche Auswabhl die richtige ist.

Haufig ist es deshalb sinnvoller, ein kontrolliertes und einheitliches Typenmodell zu definie-

ren und bei Bedarf mehrere Typen oder Merkmale einem Vertrag zuzuweisen. Auch lokale
Bezeichnungen und Ubersetzungen sollten bewusst festgelegt werden. Vertragstypen in der
jeweiligen Landessprache konnen fiir lokale Anwender hilfreich sein. Fiir Suche, Reporting und
internationale Zusammenarbeit ist jedoch meist eine einheitliche zentrale Bezeichnung sinn-
voller. Erganzende lokale Bezeichnungen, Ubersetzungen oder Schriftzeichen kénnen zusatzlich
gepflegt werden, sollten aber nicht zu voneinander abweichenden globalen Kategorien fuihren.

Bei Vertragspartnern zeigt sich das Problem oft noch starker. In Altsystemen finden sich
unterschiedliche Schreibweisen fiir denselben Partner, etwa ,Roche”, ,Hoffmann-La Roche”,

.F. Hoffmann-La Roche” oder lokale Gesellschaftsbezeichnungen. Werden diese Eintrage
ungepruft ibernommen, entstehen Dubletten und uneinheitliche Auswertungen. Eine scheinbar
einfache Suche nach einem Vertragspartner liefert dann unvollstéandige oder widersprlchliche
Ergebnisse.

Deshalb sollte friihzeitig entschieden werden, wie Vertragspartner kinftig gepflegt werden.
Eine Moglichkeit besteht darin, Partnerdaten regelmaBig aus einem zentralen Stammdaten-
system, beispielsweise einem ERP-System, zu (bernehmen. Das kann die Konsistenz erhohen,
setzt aber voraus, dass die benotigten Partner dort vollstandig und in geeigneter Qualitat vor-
handen sind. Alternativ kbnnen Anwender neue Vertragspartner selbst anlegen. Dies ist bei
kleinen Nutzergruppen praktikabel, flihrt in groBeren oder internationalen Organisationen
jedoch schnell zu Inkonsistenzen.
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Ein pragmatischer Mittelweg kann darin bestehen, manuell angelegte Vertragspartner ent-
sprechend zu kennzeichnen, spater zu prifen und entweder zusammenzufiihren oder durch
zentrale Stammdaten zu ersetzen. Vergleichbare Fragen stellen sich bei Produkten, Patenten,
Gesellschaften, Zustandigkeiten oder Statusinformationen. Wurden diese Daten in Altsystemen
manuell gepflegt, sollten sie vor oder wahrend der Migration tberprift werden.

Vor einer Migration sollten deshalb insbesondere folgende Fragen geklart werden:

e Welche bestehenden Vertrage werden kiinf- ¢ Wie werden bestehende Bezeichnungen
tig noch bendtigt? auf das neue Typen- oder Datenmodell

e Sollen nur aktive Vertrage Gibernommen abgebildet?

werden oder auch beendete Vertrage? e Wie werden doppelte Vertragspartner,
unterschiedliche Schreibweisen und
uneinheitliche Vertragstypen behandelt?

¢ Gibt es einen sinnvollen Zeitraum,
zum Beispiel die letzten finf Jahre?

e Wer entscheidet bei widersprtichlichen
Informationen?

* Welche Vertragstypen sind fir die
Migration relevant?

« Welche Metadaten sind zwingend o Wer priift die Qualitat der migrierten Daten?

erforderlich? ¢ Wie werden ungeprifte, unvollstandige
oder von Kl vorgeschlagene Daten
gekennzeichnet?

¢ Welche Daten kdnnen aus bestehenden
Quellen ibernommen werden?

e Welche Daten miissen bereinigt,
erganzt oder konsolidiert werden?

In vielen Féllen ist ein abgestuftes Vorgehen sinnvoller als eine vollstandige Ubernahme aller
Altvertrage. Aktive Vertrage, wirtschaftlich wichtige Vertrage, bestimmte Vertragstypen oder
Vertrage mit relevanten Fristen und Verpflichtungen kénnen priorisiert werden. Altere oder
abgeschlossene Vertrage kdnnen gegebenenfalls in einem Archiv verbleiben und nur bei Bedarf
nachgezogen werden.

Eine vollstandige Bereinigung aller Daten vor der Migration ist in der Praxis jedoch nicht

immer durchfihrbar. Ein pragmatischer Ansatz kann deshalb darin bestehen, nicht vollstandig
bereinigte Datensatze entsprechend zu kennzeichnen und die Bereinigung schrittweise im lau-
fenden Betrieb fortzuflihren. Wichtig ist, dass dabei klar erkennbar bleibt, welche Daten gepriift
wurden und welche nicht.
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KI kann bei der Analyse und Aufbereitung von Altdaten unterstiitzen. Sie kann beispiels-
weise Vertragsparteien, Laufzeiten, Klindigungsfristen, Vertragstypen oder andere Metadaten
vorschlagen, hnliche Bezeichnungen erkennen oder fehlende Informationen aus Vertrags-
dokumenten extrahieren. Sie ersetzt jedoch nicht die fachliche Entscheidung, welche Daten
tatsachlich bendtigt werden, welche Qualitat ausreichend ist und wer flr die Prifung ver-
antwortlich ist.

Die Migration von Altdaten sollte deshalb nicht als rein technische Aufgabe betrachtet
werden. Sie ist eine fachliche Entscheidung dartiber, welche Vertragsinformationen kiinftig
verlasslich genutzt werden sollen. Ein sauberer Neustart mit bewusst ausgewahlten und
nachvollziehbar gekennzeichneten Daten kann wertvoller sein als eine vollstandige Uber-
nahme inkonsistenter Altdaten.

Bestehende Vertrage und Altdaten sollten
nicht ungepruft Gbernommen, sondern gezielt
ausgewanhlt, bereinigt und vereinheitlicht

werden. Ziel ist eine verlassliche Datenbasis,
die den tatsachlichen Anforderungen des
neuen CLM-Systems entspricht.
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Wie sollte man konkret vorgehen?

Die vorstehenden Fragen lassen sich nicht flir jedes Unternehmen gleich beantworten.

Ein Unternehmen mit zehn Anwendern benotigt kein globales Roll-out-Modell.

Ein internationaler Konzern mit mehreren tausend Anwendern sollte dagegen fiir einen unter-
nehmensweiten Einsatz nicht von einer einzelnen Vorlage und wenigen Pflichtfeldern ausgehen.

Die GroBe des Unternehmens sagt jedoch nicht automatisch etwas tiber die fachliche Komplexi-
tat aus. Auch ein kleiner Nutzerkreis kann komplexe Vertrage, anspruchsvolle Genehmigungs-
prozesse oder hohe regulatorische Anforderungen haben. Umgekehrt kann ein groBeres Unter-
nehmen mit einem klar abgegrenzten Standardprozess vergleichsweise einfach starten.

Entscheidend ist deshalb nicht nur die Anzahl der Nutzer, sondern die Kombination aus Vertrags-
arten, Prozessen, Datenanforderungen, Verantwortlichkeiten und gewilinschtem Ausbaupfad.

Kleine Organisationen oder fachlich abgegrenzte Nutzergruppen

Bei kleinen Organisationen oder einem kleinen, fachlich klar abgegrenzten Nutzerkreis sollte der
Einstieg bewusst pragmatisch gehalten werden. Das kann auch innerhalb eines groBen Unter-
nehmens sinnvoll sein, wenn zunachst nur ein bestimmter Bereich, eine bestimmte Vertragsart
oder eine Uberschaubare Nutzergruppe eingebunden wird. Ziel ist nicht ein umfassendes CLM-
Programm, sondern eine funktionierende Losung flir einen konkreten Bedarf.

Das bedeutet jedoch nicht, dass der Anwendungsfall einfach sein muss. Auch wenige Nutzer
kénnen hochrelevante Vertrage bearbeiten, bei denen Fristen, Genehmigungen, Berechtigungen,
Verpflichtungen oder besondere Datenanforderungen eine wichtige Rolle spielen.

Sinnvoll ist es, zundchst folgende Punkte zu klaren:

* Welche Vertragsarten sollen zuerst auto- o Wer darf Vertrage erstellen, prufen,
matisiert erstellt und/oder im System ver- genehmigen und unterzeichnen?

? . . ..
waltet werden? « Wie sollen unterzeichnete Vertrage abgelegt,

e Wer ist fachlich verantwortlich? verwaltet und genutzt werden?
¢ Welche Informationen missen zwingend ¢ Sollen bestehende Vertrage tibernommen
erfasst werden? werden oder genlgt zunachst ein Start mit

. . 3 ?
* Welche Vorlagen werden tatséchlich heuen Vertragen?

bendstigt? ¢ Welche Anforderungen kdnnten spater
hinzukommen?
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Fir diesen Einstieg reicht haufig ein kurzer Workshop mit den fachlich verantwortlichen
Personen. Das Ergebnis sollte ein einfacher Zielprozess sein: vom Erstellen oder Hoch-
laden des Vertrags Uber Priifung, Genehmigung und Signatur bis zur Ablage und spéateren
Wiederauffindbarkeit.

Kleine Einflihrungen scheitern selten an fehlenden Funktionen. Haufiger wird der erste
Anwendungsfall zu kompliziert gemacht, Altdaten werden ungeprift Ubernommen oder der
Anbieter bringt nicht ausreichend Zeit und Aufmerksamkeit fur die konkrete Situation des
Kunden auf.

Mittelstandische Unternehmen

Bei mittelstandischen Unternehmen stehen meist mehrere Abteilungen, Vertragsarten und
Nutzergruppen im Fokus. Der Einstieg sollte deshalb strukturiert erfolgen, aber nicht wie ein
GroBprojekt Uberladen werden.

Ein sinnvoller Ansatz ist ein Pilot mit ausgewahlten Vertragsarten und reprasentativen Nutzern.
Dabei sollten nicht nur Rechtsabteilung oder Einkauf beteiligt sein, sondern auch diejenigen

Fachbereiche, die das System spater tatsachlich im Alltag nutzen werden.

Vor dem Pilotprojekt sollten insbesondere folgende Punkte entschieden werden:

e Welche Vertragsarten werden im ¢ Welche Genehmigungsprozesse sollen
Pilot abgebildet? im System abgebildet werden?

e Welche Stammdaten und Vertragsdaten ¢ Welche bestehenden Vertrage und Altdaten
sind flir alle Vertragsarten relevant? sollen dbernommen, bereinigt oder bewusst

e Welche Daten sind nur flir bestimmte hicht migriert werden?

Vertragsarten erforderlich? e Wer (ibernimmt nach dem Go-Live fachliche

* Welche Vorlagen und Klauseln sollen Verantwortung und Support?

zentral gepflegt werden? o Wie wird sichergestellt, dass das System
nach dem Start weiter gepflegt wird?

Das Pilotprojekt sollte nicht nur zeigen, ob die Software funktioniert. Es sollte auch klaren,
ob die gewahlten Prozesse im Alltag akzeptiert werden. Deshalb ist das Feedback der spateren
Anwender wichtiger als eine moglichst vollstandige Funktionsdemonstration.

Auch fir mittelstéandische Unternehmen ist die Auswahl des passenden Anbieters ein wesent-
licher Erfolgsfaktor. Der Anbieter sollte nicht nur technisch liefern, sondern auch verfligbar sein,
die fachlichen Anforderungen verstehen und in der Lage sein, mit dem Kunden gemeinsam eine
passende Losung zu entwickeln. Besonders wichtig ist, dass der Kunde nicht in einem anonymen
Standardprozess untergeht, sondern kompetente Ansprechpartner hat, die das Projekt und die
Organisation verstehen.

Nach dem Pilotprojekt kann der Umfang schrittweise erweitert werden: weitere Vertragsarten,

zusatzliche Abteilungen, mehr Vorlagen, Datenmigration oder Reporting. Entscheidend ist,
dass die Grundstruktur bereits so gewahlt wird, dass diese Erweiterungen maoglich bleiben.
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GroBe und internationale Organisationen

Bei groBen oder internationalen Organisationen ist ein CLM-Projekt immer auch ein
Organisationsprojekt. Unterschiedliche Lander, Fachbereiche, Sprachen und Zeichenséatze,
rechtliche Anforderungen und bestehende Arbeitsweisen flihren haufig zu Zielkonflikten.

Deshalb sollte vor der Implementierung ein verbindliches Zielbild definiert werden. Dazu gehdren:

e ein autorisiertes Projektgremium mit ¢ ein Konzept fir Key User als fachliche

Entscheidungsbefugnis Ansprechpartner in den jeweiligen Bereichen
oder Landern sowie flir deren Rolle im
First-Level-Support

e eine klare Zielarchitektur flr Vertragsarten,
Datenmodell und Prozesse

e eine Strategie flir Datenmigration, Daten-
konsolidierung und Datenqualitat

e definierte globale Standards
e bewusst zugelassene lokale Abweichungen
e ein Roll-out-Modell fur L&nder, Bereiche
oder Gesellschaften

¢ eine dauerhafte fachliche Steuerung
des Systems

Ein bewdahrter Ansatz ist ein Pilot mit wichtigen Standorten und reprasentativen Vertragsarten.
Dabei sollten einfache und komplexere Vertragsarten bericksichtigt werden, um friihzeitig zu
erkennen, ob das System sowohl schnelle Standardprozesse als auch anspruchsvollere Vertrags-
beziehungen unterstitzt.

Nach dem Pilotprojekt sollte ein Kernprozess definiert werden, der fir alle Einheiten gilt. Lokale
Abweichungen sollten moglich sein, aber bewusst entschieden und dokumentiert werden.
Andernfalls entstehen neue Sonderprozesse, die den Nutzen eines globalen CLM-Systems lang-
fristig reduzieren.

Fir den Roll-out empfiehlt sich ein schrittweises Vorgehen. Nicht alle Lander oder Organisations-
einheiten mussen gleichzeitig starten. Ein sequenzieller Roll-out hat den Vorteil, dass
Erfahrungen aus den ersten Einheiten genutzt und Schulungsunterlagen, Prozesse und Konfigu-
rationen verbessert werden konnen.

Ebenso wichtig ist der Aufbau einer dauerhaften Support- und Steuerungsstruktur. Key User
unterstlitzen die Anwender in den jeweiligen Bereichen und/oder Landern. Eine zentrale fach-
liche Verantwortung tbernimmt die Steuerung des Systems, die Qualitdt der Daten, die Weiter-
entwicklung von Prozessen, Vorlagen und Standards sowie den Support fur die Key User.

Der CLM-Anbieter oder Implementierungspartner kann dabei unterstiitzen, ersetzt aber nicht
die langfristige fachliche Verantwortung innerhalb der Organisation.
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Die Rolle des CLM-Anbieters

Die Rolle des CLM-Anbieters ist in jedem Projekt wichtig. Der Anbieter sollte erreichbar sein,
die Sprache des Kunden sprechen, den konkreten Anwendungsfall verstehen und bereit sein,
pragmatisch auf berechtigte Anforderungen einzugehen.

Bei groBen Organisationen sind diese Erwartungen haufig bereits Teil des Projektumfangs,

des Budgets und der vertraglichen Vereinbarungen. Bei kleineren und mittelstandischen Kunden
sollte dagegen besonders bewusst gepriift werden, ob der Anbieter tatsachlich Zeit, Interesse
und passende Ansprechpartner flr das Projekt bereitstellt.

Flr diese Kunden ist es oft entscheidender, dass der Anbieter sie ernst nimmt und im Projekt
tatsachlich begleitet, als dass die Losung moglichst viele theoretische Funktionen bietet.

Gerade bei Projekten mit bestehenden Vertragsbestanden sollte auBerdem geprift werden,
welche Erfahrung der Anbieter mit Datenmigration, Datenbereinigung und der Ubernahme aus
Altsystemen hat. Entscheidend ist nicht nur, ob Daten technisch importiert werden kénnen.

Der Anbieter sollte auch verstehen, welche fachlichen Entscheidungen hinter einer Migration
stehen und welche Bedeutung Vertragstypen, Vertragspartner, Laufzeiten, Fristen, Produkte,
Patente, Statusinformationen oder Zustandigkeiten flr die spatere Nutzung des Systems haben.
Nur dann kdnnen Mapping, Dublettenprifung, Harmonisierung, Kennzeichnung nicht bereinigter
Daten, Testmigrationen und Qualitatssicherung sinnvoll unterstiitzt werden.

Ahnliches gilt fiir Schnittstellen. Wenn Vertragsinformationen aus ERP-, Beschaffungs-,
Dokumentenmanagement- oder Signatursystemen tbernommen oder dorthin zurlickgespielt
werden sollen, sollte friihzeitig geklart werden, welche Integrationen standardmaBig unterstitzt
werden, welche Anpassungen erforderlich sind und wer diese langfristig betreut.

Der gemeinsame Nenner

Unabhangig von der UnternehmensgroBe gilt:

Beginnen Sie nicht mit einer vollstandigen Funktionsliste. Beginnen Sie mit einem klaren
Anwendungsfall, den richtigen Beteiligten und einer realistischen Vorstellung davon, wer das

System spater nutzt, pflegt und weiterentwickelt.

Ein gutes CLM-Projekt startet klein genug, um umsetzbar zu sein, aber strukturiert genug,
um spater erweitert werden zu kénnen.
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Wird die IT frihzeitig eingebunden?

Die IT sollte nicht erst nach der fachlichen Vorauswahl oder Entscheidung einbezogen werden.
Sie muss friihzeitig beurteilen kdnnen, ob die Losung in die bestehende Systemlandschaft passt,
welches Betriebsmodell sinnvoll ist, wie Schnittstellen umgesetzt werden kénnen und welche
Anforderungen an Sicherheit, Berechtigungen, Datenhaltung und Datenschutz bestehen.

Zur technischen Einbindung gehoéren insbesondere Identitats- und Berechtigungsmanagement,
Single Sign-on (SSO), Benutzer- und Rollenverwaltung, Schnittstellen zu ERP-, Beschaffungs-,
Dokumentenablage-, Archiv- und Signatursystemen sowie Fragen der Datenlibernahme und des
Ruckflusses von Daten in andere Systeme. Nutzt eine Organisation beispielsweise Microsoft 365,
Entra ID oder vergleichbare Plattformen, sollte geprift werden, wie das CLM-System in diese
bestehende Umgebung integriert wird.

Dabei sollte die Diskussion tber Cloud- oder On-Premises-Betrieb realistisch gefuhrt werden.
Viele Anbieter stellen heute die technischen und vertraglichen Grundlagen flir einen DSGVO-
konformen Cloud-Betrieb mit Datenhaltung in Europa bereit. Entscheidend ist jedoch nicht nur
die Aussage des Anbieters, sondern die konkrete Ausgestaltung: Vertrage, Auftragsverarbeitung,
Datenfllisse, Zugriffsrechte, Verschllisselung, Protokollierung und administrative Kontrolle.

Wenn eine Organisation bereits Microsoft 365 oder vergleichbare Cloud-Dienste nutzt, ist die
grundsatzliche Entscheidung flr Cloud-Technologien haufig bereits getroffen. Dann sollte die
Bewertung eines CLM-Systems vor allem daran anknlipfen, wie gut es sich in diese bestehende
Architektur integrieren lasst und ob Sicherheits- und Datenschutzanforderungen im konkreten
Betrieb erfllt werden.
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Haufige Fehlannahmen bei CLM-Projekten

+Wir brauchen KI.”
Vielleicht. Aber zunachst sollten Prozesse, Verantwortlichkeiten und das Datenmodell
geklart sein. Ebenso sollte klar definiert werden, welches Problem durch KI gelost
werden soll und was unter ,KI” Uberhaupt verstanden wird. Nicht jede Suchfunktion
oder Metadatenextraktion rechtfertigt automatisch ein KI-Projekt.

»Mit KI geht alles automatisch.”
Nein. KI kann unterstitzen, Informationen extrahieren, Vorschlage machen und groBe
Datenmengen analysieren. Die Verantwortung flir Entscheidungen, Standards, Prozesse
und fachliche Steuerung verbleibt jedoch bei der Organisation.

Lunser Implementierungspartner wird uns die Klauseln,
Vorlagen und Standards erstellen.”
Bestimmt. Aber wer pflegt Klauseln, Vorlagen und Standards in drei Jahren?

.Der Anbieter beriicksichtigt unsere Anforderungen

und entwickelt das Produkt gemeinsam mit seinen Kunden weiter.”
Vor einer Entscheidung sollte geklart werden, was eine solche Aussage konkret
bedeutet. Wahrend der Vertriebs- und Einflihrungsphase wirken Anbieter oft sehr
nahbar und I6sungsorientiert. Nach dem Go-Live gelten jedoch haufig andere Prozesse:
Support wird standardisiert, Anforderungen werden zentral priorisiert und einzelne
Kunden haben nur begrenzten Einfluss auf die Produktentwicklung.

Das ist aus Sicht des Anbieters nicht ungewoéhnlich und grundsatzlich auch legitim.

Ein CLM-System ist ein Produkt, das fir viele Kunden funktionieren muss und nicht fiir
jeden einzelnen Kunden individuell weiterentwickelt werden kann. Gerade deshalb sollte
vor der Entscheidung realistisch gepruft werden, wie Anforderungen nach der Ein-
fuhrung behandelt werden: Wer nimmt sie auf? Wer entscheidet Gber die Umsetzung?
Gibt es eine verbindliche Bewertung oder nur eine Aufnahme in die Roadmap? Welche
Service-Levels gelten? Und wie groB muss ein Kunde sein, damit seine Anforderungen
tatsachlich Gewicht haben?

Sonst besteht das Risiko, dass Anderungswiinsche zwar freundlich aufgenommen
werden, am Ende aber nicht umgesetzt werden, weil sie aus Sicht des Anbieters keine

ausreichende Prioritat haben.

+Wir starten mit einer Abteilung und rollen spéater aus.”
Gut. Aber wurde die spatere Zielarchitektur beriicksichtigt?
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.Wir speichern erst einmal die Vertrage und

kiimmern uns spéater um die Daten.”
Erfahrungsgeman passiert dieses ,spater” selten. Wenn strukturierte Vertrags-
informationen wie Vertragsart, Vertragspartner und Verantwortlichkeiten nicht friih-
zeitig mitgedacht werden, entstehen nachtraglich hoher Pflegeaufwand, unvollstandige
Informationen und eingeschrankte Auswertungsmaoglichkeiten.

+Wir iilbernehmen die Vertrage mit ihren Metadaten

aus unseren Altsystemen so wie sie sind.”
Kann man machen. Die Datenbasis ist danach jedoch haufig noch inkonsistenter als in
den einzelnen Altsystemen. Eine Migration sollte deshalb nicht nur technisch geplant
werden. Ebenso wichtig sind Mapping, Konsolidierung, Bereinigung, Qualitatssicherung
und die Entscheidung, welche Daten bewusst nicht oder erst spater ibernommen
werden.

~Wenn wir alle Anforderungen beriicksichtigen,

erhalten wir automatisch die beste L6sung.”
Nicht unbedingt. Haufig entstehen dadurch Gberkomplexe Systeme, die zwar nahezu
alle Anforderungen erflillen, von den Anwendern jedoch nicht akzeptiert werden.
Besonders problematisch wird es, wenn sich Anforderungen widersprechen oder lokale
Optimierungen den lbergeordneten Projektzielen entgegenstehen.

Ein Jahr nach dem Go-Live stellt sich dann nicht selten heraus, dass viele der als unver-
zichtbar bezeichneten Felder, Funktionen und Sonderprozesse kaum genutzt werden.
Der erwartete Informationsgewinn bleibt aus, die Komplexitat des Systems jedoch
bestehen.

.Die Key User bestimmen wir nach dem Go-Live.”
Haufig wird angenommen, dass Key User erst nach der Einfiihrung benannt werden
missen. Zu diesem Zeitpunkt sind die wesentlichen Entscheidungen jedoch bereits
getroffen. Key User sind nicht einfach besonders erfahrene Anwender. Sie vertreten die
fachliche Sicht ihrer Organisationseinheit und sollten friihzeitig an der Definition von Pro-
zessen, Vorlagen, Stammdaten, Schulungskonzepten und Verantwortlichkeiten beteiligt
sein.

Ihre Rolle sollte klar definiert werden. Dazu gehdren nicht nur Schulungen, sondern
haufig auch die Unterstlitzung anderer Anwender, die Mitwirkung bei der Weiter-
entwicklung des Systems und die fachliche Vertretung der jeweiligen Organisations-
einheit.

Die Benennung von Key Usern sollte daher eine bewusste Managemententscheidung
sein und nicht als Aufgabe an einzelne Abteilungen delegiert werden.

+Wenn wir das System eingefiihrt haben,

ist das Projekt abgeschlossen.”
Die Einfiihrung markiert den Beginn der Nutzung. Der langfristige Erfolg hangt davon ab,
wie Prozesse, Vorlagen, Klauseln, Stammdaten und Verantwortlichkeiten gepflegt und
weiterentwickelt werden.
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Fazit

Die Auswahl eines Vertragsmanagementsystems beginnt nicht mit einer Funktions-
liste. Sie beginnt mit dem Verstéandnis der eigenen Ziele, Prozesse und organisatorischen
Rahmenbedingungen.

unternehmen sollten vor der Produktauswahl insbesondere klaren:

e Warum fiihren wir ein CLM-System ein? e Wie werden unterzeichnete Vertrage ver-

e Welche Vertragsarten und Vertragsbestande waltet und genutzt?

sollen zunéchst einbezogen werden?

Welche Informationen bendtigen wir

« Welche Teile des Vertragsprozesses sollen langfristig?

zunachst unterstitzt werden?

Wie entsteht die Datenbasis?

e Wer wird das System nutzen? ¢ Welche bestehenden Vertrage und Altdaten

.. . . U ?
e Wer darf Vertrage im Self-Service erstellen sollen tibernommen werden

oder bearbeiten — und wie werden
bestehende Genehmigungs- und Unter-
schriftenregelungen im Genehmigungs- und
Signaturprozess abgebildet?

Wer ist fachlich flir die Inhalte verantwortlich?

Wer bernimmt langfristig die fachliche
Verantwortung?

e Welchen Nutzen haben die Anwender?

Vertragsmanagement ist kein Ziel an sich. Ziel ist es, Vertrage effizient zu erstellen, zu verwalten
und die darin enthaltenen Informationen langfristig nutzbar zu machen. Die erfolgreichsten CLM-
Projekte beginnen deshalb nicht mit Funktionen oder Kl, sondern mit einem klaren Verstandnis
der organisatorischen Ziele, der fachlichen Verantwortung und der Datenbasis, die daflir benotigt
wird.

Eine der zentralen Herausforderungen besteht darin, Vertragsinformationen wahrend des Pro-
zesses mit vertretbarem Aufwand zu erfassen und langfristig nutzbar zu halten. Die groBte Wert-
schopfung entsteht nicht dadurch, Vertrage Jahre spater miihsam zu analysieren.

Sie entsteht dadurch, dass relevante Informationen bereits wahrend der Erstellung, Verhandlung,
Genehmigung und Signatur strukturiert erfasst werden — durch Self-Service, Kollaboration, Work-
flows, elektronische Signatur und den gezielten Einsatz von K.

Voraussetzung dafir ist jedoch, dass die Anwender das System tatsachlich nutzen. Sie tun dies
nicht aufgrund seines Funktionsumfangs, sondern weil es ihre tagliche Arbeit vereinfacht, Pro-
zesse beschleunigt und ihnen einen erkennbaren Mehrwert bietet. Ein gutes CLM-Projekt startet
deshalb nicht mit der Frage, welches System die meisten Funktionen bietet. Es startet mit der
Frage, welche Prozesse, Daten, Verantwortlichkeiten und Nutzerbedurfnisse tatsachlich unter-
stlitzt werden mussen.
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Kostenlose Vorlagen erhalten

Eine erfolgreiche Einflinrung einer CLM-Software beginnt mit einer strukturierten
Ausschreibung. Unsere Vorlagen unterstltzen Sie dabei, Anforderungen ver-
schiedener Fachbereiche zu konsolidieren, Anbieter vergleichbar zu bewerten
und den Auswahlprozess effizient vorzubereiten.

Erhalten Sie kostenlos unsere anpassbaren Ausschreibungsunterlagen.

Die Vorlagen enthalten:

e Musterausschreibung
o Kriterien-Liste
e Preistibersichtsblatt

Unterlagen anfordern (£
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Erganzende Unterlagen anfordern (4

Flr einen erfolgreichen Projektstart haben wir weitere Doumente vorbereitet.
Die Vorlagen enthalten: Musterausschreibung, Kriterien-Liste, Preislibersichtsblatt.

Baumleingasse 18
CH-4051 Basel

Tel. +41 61 271 30 16

info@axicos.com
WWW.axicos.com

Uber Axicos

Axicos wurde 2007 gegrlindet und ist auf Losungen fir das unternenmensweite Vertrags-
management spezialisiert. Unser Flaggschiffprodukt Carizma wird von flihrenden Organisationen
weltweit eingesetzt, um die Steuerung von Vertragen, die Effizienz und die Compliance zu ver-
bessern. Carizma basiert auf Microsoft Azure und bietet Unternehmen weltweit hohe Sicherheit,
Skalierbarkeit und nahtlose Integrationsmaglichkeiten.
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