SAP INFO

Roter Faden zum Geschiftserfolg

Um sich im schwierigen Umfeld der Textilindustrie zu behaupten, setzt TTME
auf Hightech bei Produkten und Software. Mit SAP Business One hat das KMU
ein machtiges und dennoch bedienungsfreundliches ,,Steuerpult” gefunden.

I Die Erfindung der Webmaschine im
18. Jahrhundert war eine der wichtig-
sten Errungenschaften, die den Boden fir
die industrielle Revolution bereiteten. Fur
die 2004 gegriindete Toyota Textile Machi-
nery Europe AG (TTME) bildet heute die
modernste aller Webmaschinen die Grund-
lage fur die Expansion im westlichen Markt.
Vollautomatisch und tibers Netzwerk steu-
erbar schiesst diese den Schussfaden mit
Luftdruck durchs Fach. Elf Mitarbeitende
kiimmern sich seit Anfang 2004 im zirche-
rischen Uster um den Verkauf der Toyota-
Webmaschinen. Weitere Geschéaftsfelder
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sind nebst dem Verkauf auch Service,
Reparaturen und Ersatzteillieferungen.

Um moglichst rasch eine
produktive Kundenbezie-
hung aufnehmen zu kon-
nen, war der Einsatz einer
Business-Software unum-

génglich. Schnellstens sollte
in einem ersten Schritt neben
tblichen Bereichen wie
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rliber abgewickelt werden: ,Beides ist fiir
uns als junge Firma im Aufbau von entschei-
dender strategischer Bedeutung”, sagt
Robert Bieri, der Leiter der TTME-Nieder-
lassung in Uster. Er horte sich um und
stiess auf SAP Business One. Eine Vorfih-
rung des Systems, die die Vorteile ver-
deutlichte, tberzeugte ihn. Und mehr noch!
SAP Business One ubertraf die anlésslich
der Demonstration geweckten Erwartun-
gen sogar. Denn: der SAP-Partner Steffen
Informatik aus Spreitenbach bewéltigte die
Einfihrung der Standardsoftware in der
Rekordzeit von drei Wochen. Dies war ei-
nerseits ein Verdienst der Fachleute des
IT-Dienstleisters, andererseits der Soft-
ware selbst. Waren doch mit Ausnahme
der Dokumentenvorlagen keine individuel-
len Anpassungen nétig.

Die ersten Erfahrungen mit SAP Business
One seien erfreulich, meint Robert Bieri.
Der Schulungsaufwand sei minimal gewe-
sen, und im Alltag erweise sich die Soft-
ware als méachtiges und dennoch bedie-
nungsfreundliches , Steuerpult” fur die auf-
strebende Firma. Der Firmenchef schétzt
auch die Flexibilitat, die ihm das ERP-Sys-
tem dank umfassender MS-Office-Kompa-
tibilitét gewahrt. Dies ist im internationalen
Handel, in dem jeder Kunde seine eigenen
Anforderungen an geschéftliche Dokumen-
te hat, besonders wichtig. Ausserdem sei

die Software furr den externen Treuhander
auch von ausserhalb der Firma Uber eine
geschitzte Verbindung zugénglich - be-
sonders hilfreich in einem Geschéft, das
stark auf Finanztransaktionen ausgerichtet
ist. Die Maschinen, die je nach Konfigura-
tion mindestens 45.000 Dollar pro Stiick
kosten, werden von den Kunden kaum bar
bezahlt, sondern mit Hilfe verschiedener
Finanzierungsinstrumente angeschafft. SAP
Business One erfasst auch solche indi-
viduellen Geschéaftsabléufe.

Sicherheit fiir
Finanztransaktionen

Die neue, integrierte IT-Losung ist nun bei
TTME in Uster sozusagen der Schuss-
faden, der die verschiedenen Bereiche des
geschaftlichen Alltags zu einem dichten
Gewebe des Erfolgs verwirkt. Denn das
KMU soll wachsen - auf 20 bis 25 Mit-
arbeitende bis Ende 2005 und von drei
Millionen Franken Umsatz im laufenden
Jahr auf 26 Millionen bis Ende 2005.
Ausserdem soll in Brasilien, einem der
wichtigsten Zielmérkte des Unternehmens,
eine Tochterfirma entstehen. ,Wir sind
rundum zufrieden”, bilanziert Robert Bieri,
,sowohl mit dem angelaufenen Geschaft
als auch mit der problemlos verlaufenen
Implementierung von SAP Business One.”
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Schwerpunktthemen

Nach Bedarf

KMU profitieren kiinftig von den Vorteilen
einer umfassenden Personalwirtschafts-
[6sung. Mit dem neuen Dienstleistungs-
angebot lasst sich das Human Resources
Management mit Hilfe modernster Tech-
nologie optimieren. Weiterer Vorteil: Die
Software kann on demand genutzt werden.

Seite 04

Konig Kunde

Der CRM-Markt verzeichnet ein modera-
tes Wachstum. SAP bietet Unternehmen
jeglicher Grosse und Ausprégung passende
Losungen fir ihr Kundenbeziehungs-
management. So haben Mitarbeiter in
Vertrieb, Marketing, Service und Back-
office das Wichtigste stets im Blick: den
Kunden. Zahlreiche mittelstéandische Unter-
nehmen profitieren bereits von den Vor-
teilen, die integrierte Losungen bieten.

Seite 07

Fertigungsindustrie

Es sind industrielle Dienstleistungen, die
der Fertigungsindustrie Umsatzwachstum
verschaffen. Mit Hilfe produktbegleitender
Zusatzservices wie dem Ersatzteilge-
schaft, Montage oder Wartung gewinnen
und binden Unternehmen langfristig Kunden
und sichern sich so wichtige Wettbe-
werbsvorteile - Kostensenkungen und

Prozessoptimierung mit eingeschlossen.

Seite 14

Zehn Megatrends

Laut A. T. Kearney steigern Unternehmen
ihre Ausgaben fiir die Informationstechno-
logie. Mobile Losungen, neue E-Business-
Aktivitaten und immer anspruchsvollere
Kundenwiinsche beeinflussen Entscheider
bei ihren [T-Investitionen. Die aktuellen
Megatrends in der Software-Industrie hat
der Experte Dr.-Ing. Artur P. Schmidt zu-
sammengestellt.

Seite 26
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Schwungvoll und dynamisch.

Genauso packe ich
mein Leben an.
Im Beruf und in der Freizeit.

Urs Eiselin powered by EZ7STAFA Fiir Sie betreiben wir SAP in unseren Rechenzentren und
bieten fiir verschiedene Branchen ERP-Ldsungen auf der
Basis von SAP an.

Wir kiimmern uns um lhre EDV, damit Sie den Schwung
behalten und mehr Zeit fiir Ihre Kernaufgaben haben

CHANNEL" HOSTING ERP

w w ERPsourcing AG

P A RTNE R P A R TN E R Neue Winterthurerstrasse 81—83
Postfach
CH-8304 Wallisellen

HOSTED SOLUTIONS

@ccounting — fiir das Finanzwesen Telefon ++41 (0)43 233 34 34
techtr@de — fiir das Handelsunternehmen Telefax ++41 (0)43 233 34 35
terzi@ — fiir das Dienstleistungsunternehmen info@erpsourcing.ch
p@yroll — fiir die Saldradministration www.erpsourcing.ch
HOSPITAL — fiir das Spital und Heim

BAU — fir die Bauwirtschaft Tochtergesellschaft der SAP Stéfa
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Editorial

Daniel Renggli,
Leiter KMU-Marketing
SAP (Schweiz) AG

Liebe Leserin, lieber Leser,

beim Kundenbeziehungsmanagement sind
kleine und mittlere Unternehmen ganz
gross. Kein Wunder! Glanzen doch KMU
immer wieder mit Eigenschaften wie Fle-
xibilitét, Engagement und Schnelligkeit.
Grossere Unternehmen haben da im
Wettbewerb oftmals das Nachsehen. Und
nicht nur da: Auch beim Einsatz von CRM-
Losungen zahlen KMU zu den Gewinnern.
Zu diesem Ergebnis kam Prof. Dr. Martin
Selchert von der University of Applied
Science in Ludwigshafen. Mehr dariiber
lesen Sie auf Seite 07.

Umfassende Servicedienstleistungen spie-
len in der Fertigungsindustrie eine immer
wichtigere Rolle. Denn: Industrielle Dienst-
leistungen und produktbegleitende Services
sind inzwischen der Wachstumsmarkt
Nummer eins und sorgen fiir enorme Um-
satzsteigerungen. Auf die Frage nach der
entsprechenden IT-Unterstitzung hat SAP
die richtigen Antworten. Lesen Sie auf
Seite 14 mehr zu dieser spannenden
Entwicklung und welches Lésungsportfolio
SAP fiir KMU bereithélt.

Auch die Software-Industrie ist in Bewe-
gung. In unserem Forum KMU informieren
wir Sie ab Seite 26 ausfihrlich Uber die
,Zehn Megatrends der Software-Industrie .
Erfahren Sie hier von Dr. Artur P. Schmidt,
dem Chefredakteur des Online-Wissens-
portals ,wissensnavigator.com”, wie und
warum mobile Losungen, Webdienstleis-
tungen und innovative E-Business-Anwen-
dungen Entscheider bei ihren Investitionen
in die IT beeinflussen - heute und in Zukunft.
Viel Spass beim Lesen der aktuellen
Ausgabe wiinscht Ihnen
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Daniel Renggli
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SCM/SRM

Prozessoptimierung auf hochstem Niveau:
Zielgenaue Beschaffungsstrategien ver-
bessern die Zusammenarbeit mit Liefe-
ranten, Partnern und Kunden und filhren zu
einer unternehmenstibergreifenden Zusam-
menarbeit - vollstandig integriert und tiber
Landesgrenzen hinweg.

Service Provider

In drei Schritten zum Erfolg: Service
Provider sollten sich auf die profitabelsten
Geschéftsfelder konzentrieren, mit hoch-
wertigen Dienstleistungen Kunden halten
und dazugewinnen sowie Ablaufe effizient
und kostenguinstig gestalten. Mit SAP for
Service Providers verfiigen sie tber eine
innovative Softwarelosung mit allen Funk-
tionen fur eine hohere Flexibilitat und stér-
kere Kontrolle.

Aktuell Frihling 2005

I Die PFS Pension Fund Services AG
konzipiert und realisiert Gesamtlosun-
gen fiir das vollstandige Outsourcing sémt-
licher Aufgaben der Saldradministration. Im
Weiteren gehoren das Personalmanage-
ment sowie die Pensionskassen- und Ver-
mogensverwaltung zum Dienstleistungs-
angebot. Zusammen mit IBM bietet PFS
Unternehmen ab 100 Mitarbeitenden eine
Alternative firr ihre bestehende Lohnab-
rechnung: IBM SAP HR Express. Alle
Aufgaben rund um die Saldradministration
mit Zugriff auf mySAP ERP Human Capital
Management (mySAP ERP HCM) uber-
nimmt IBM Business Consulting Services.
Kunden der Personalmanagementlosung
profitieren demnach nicht nur von der
Unterstutzung der IBM-Berater im Lohn-
wesen, sondern verfiigen gleichzeitig tiber
Ausbaumaglichkeiten, um ihr Human Re-
sources Management mit Hilfe modernster
Technologie zu optimieren. Das SAP-
System kann on demand genutzt werden.
Die Unternehmen bezahlen also nur die

Leistung nach Bedarf

Mit IBM SAP HR Express profitieren auch kleine
und mittlere Unternehmen von den Vorteilen einer

professionellen Personalwirtschaftslosung.

Leistung, die sie auch wirklich benétigen.
Mit der neuen Losung erfolgen Anderun-
gen automatisch und gesetzliche Anforde-
rungen wie etwa der neue Lohnausweis
lassen sich problemlos abbilden. Ergénzung
und Kontrolle der Personaldaten werden
aktuell im System hinterlegt. Dazu gehéren
Schichtzulagen, Kurzarbeit, Abbildungen
von Gesamtarbeitsvertragen, Organisa-
tion, Zugriffsberechtigungen. Im Angebot
enthalten sind auch die Systemschulung,
das Helpdesk mit Hotmail/Hotline sowie
das Erstellen und die Pflege von Programm-
Schnittstellen zu Zeitwirtschaft sowie
Finanzwesen und Controlling.
Die komplette Lohnbuchhaltung kann zu
einem fest kalkulierten Preis (ohne Initial-
kosten fur Hardware etc.) in nur wenigen
Monaten tUbernommen werden. Dabei ist
es moglich, zusatzlich zur Personalab-
rechnung nach Bedarf die HR-Funktionen
von mySAP ERP HCM zu verwenden, um
die Personal-Entwicklungsmassnahmen im
Unternehmen elektronisch zu unterstitzen.
Weitere Funktionalitdten wie Mitarbeiter-
qualifikation und Organisationsmanage-
ment konnen fir einen Aufpreis jederzeit
zusétzlich bestellt werden - je nach Bedarf.
www.pfs.ch
Kennziffer: 5104

Dienstleistungen

B Durchfiihrung des Salarlaufes

B Abrechnungen mit Sozial-
versicherungen

B Auswertungen fir die
Personalpolitik

B Auswertungen fir die Jahres-
endverarbeitung

B Salérabrechnung und Lohnausweise
erstellen, drucken und versenden

B Datenlibernahme aus der Zeitwirt-
schaft, Pensionskasse sowie
allgemeine Zulagen und Abziige

B Administration von Expats-Bestim-
mungen (z.B. Quellensteuer)

B Zahlungsauftrage valutagerecht
ausfihren

B Verbuchungsfiles an die Finanz-
buchhaltung senden

B Administration bei Unfall oder Krank-
heit, Inkasso von Versicherungs-
leistungen, Auszahlungen von
Lohnfortzahlungspflicht

B Jahresabrechnungen fur alle
Versicherungen

B SprachenD /F/E /()

B Absenzenmanagement

B Prozessberatung

-
SAP Stifa sponsert Urs Eiselin

Wieder iiberragend: Urs Eiselin gewinnt zweiten

Weltcup Parallel-Slalom in Landgraaf.

Wer als Spitzensportler Erfolg haben
will, muss sich nicht nur optimal vorbe-
reiten, sondern auch im entscheiden-
den Moment Schnelligkeit und Prazi-
sion beweisen. Und genau hier kann
der Bogen von Urs Eiselin zu SAP Stéfa
gespannt werden. Beide sind in ihrer
Disziplin seit Jahren Spitze. Deshalb
wird der Informatikdienstleister aus
Stafa am Zirichsee den Snowboard-
Profi als Hauptsponsor zu den Olym-
pischen Winterspielen 2006 nach Turin
begleiten. SAP Stafa unterstitzt den er-
folgreichsten Schweizer Wintersportler
mit einem mehrjéhrigen Engagement.

www.sap-staefa.ch
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Einheitliche Softwarelandschaft

Mit der Einfiihrung einer integrierten Standard-
software realisierte die HACO AG transparente
Geschiéftsprozesse und optimierte ihr Controlling.

Lebensmittel durch verschiedene Ver-
I fahren, wie zum Beispiel Trocknung, zu
veredeln, gehort zu den Kernkompetenzen
der HACO AG. Mit tiber 550 Mitarbeitenden
produziert das Unternehmen an den Stand-
orten Gumligen und Schwarzenburg eine
breite Palette von Produkten. Uber 1.000
Artikel werden durch verschiedene Ver-
kaufskanéle - darunter Detailhandel, Le-
bensmittelindustrie und Grossverbraucher -
weltweit vertrieben. Das Sortiment reicht
von loslichem Kaffee und Tee tber Friih-
stiicksgetrénke, Getreideriegel/Zwischen-
mahlzeiten, Suppen, Saucen, Bouillons und
Wiirzen bis hin zu Fertiggerichten.

Detaillierte Kosten-
rechnung gefordert

Der Nahrungsmittelhersteller zeichnet sich
durch eine hohe, kundengerechte Inno-
vationsfahigkeit sowie eine breite Techno-
logiekompetenz aus. Um kiinftigen Markt-
anforderungen auch hinsichtlich Qualit&t
und Lieferfahigkeit gerecht zu werden,
plante man, die aus mehreren Inselldsungen
fur die Bereiche Human Resources, Pro-
duktion und Finanzwesen bestehende IT-
Landschaft zu ersetzen. Aufgrund der
Schnittstellenproblematik und des aufwan-
digen Supports fiir das Produktionssystem
entschieden sich die Verantwortlichen,
eine integrierte Softwarelésung einzufiih-
ren. Diese sollte mehrere Eigenschaften
besitzen und diverse Funktionalitaten ab-
decken: Neben der Durchgéngigkeit wurde
eine detaillierte Kostenrechnung gefordert.
Ausserdem sollte die neue Softwarelosung
vier unterschiedliche Produktionslinien und
-verfahren unterstitzen.

Ob Kosher-
oder Bio-Riegel: Moderne
Produktionstechnologien sorgen fiir

eine grosse Produktauswahl bei HACO.

Nutzen auf einen Blick

B Durchgangige Geschaftsprozesse
sorgen fir hohere Transparenz

B Prozessoptimierungen auf
der Beschaffungsseite

B Verschiedene Produktionsverfahren
werden adaquat unterstitzt

B Zukunftsfahige Plattform geschaffen

Die Wahl fiel nach anfénglicher Skepsis bei
der Unternehmensleitung auf SAP R/3
4.6C und den Einfihrungspartners EFP
Consulting AG. , Das kompetente Auftreten
der EFP-Berater, die Erfahrung der Firma in
der Nahrungsmittelindustrie und ihr [6sungs-
orientiertes Arbeiten gaben den Ausschlag
fur die Zusammenarbeit. Unsere Vorurteile
gegentber SAP zerschlugen sich schnell.
SAP und EFP erwiesen sich als gute
Kombination: auf der einen Seite die hohe
Funktionalitat der SAP-L6sungen, auf der
anderen die kompetente und pragmatische
Umsetzung durch die EFP Consulting AG*,
beschreibt Jirg Treichler, Projektleiter der
HACO AG, die Entscheidungsfindung. Nach
dem Business Blueprint und den Integra-
tionstests erfolgte die Datentibernahme
geméass Fahrplan. Eingeflihrt wurden unter
anderem die SAP-Komponenten Finanz-
wesen, Controlling, Anlagenwirtschaft,
Personalwesen, Produktion, Warehouse
Management, Materialwirtschaft, Instand-
haltung, Verkauf und Distribution sowie das
Qualitdtsmanagement.

Hohere Transparenz dank
einheitlicher Systemlandschaft

Der Erfolg wahrend der Einfiihrung liess
nicht lange auf sich warten. So konnten
bereits in der ersten Projektphase
Prozessoptimierungen beispiels-
weise auf der Beschaffungsseite re-
alisiert werden. Dariiber hinaus band
man in die SAP-Software verschiedene
Zusatzlosungen fur die Betriebs-
datenerfassung, die Prozesssteue-
rung im Bereich Trockenmischung,
die Verpackungsauszeichnung sowie
ein Verkaufsinformationssystem ein.
Heute verfugt die HACO AG uber eine
klare und einheitliche Softwarelandschaft.

Ein weiterer Pluspunkt: Dank durchgangiger
Geschéftsbereiche und vollstandig integ-
rierter Unternehmensprozesse realisierte
das KMU hochste Transparenz. Auch die
Controllinginstrumente wurden durch die
Einfuhrung wesentlich verbessert. Mit der
neuen [T-Losung kann die Zukunft kommen.
Liefert sie doch eine exzellente Basis fir
weitere Prozessoptimierungen. So bietet
sie eine ideale Plattform fir kunftige
Anforderungen - zum Beispiel fir den Auf-
bau eines Internetportals oder den Einsatz
von Customer Relationship Management
(CRM). Als néchste Schritte sind der SAP-
Roll-out ins Ausland sowie eine Hoch-
regallager-Anbindung geplant. Auch das
Upgrade auf die neueste Version der be-
triebswirtschaftlichen Standardsoftware ist
bereits beschlossene Sache.
www.haco.ch
Kennziffer: 5106

KONTAKT

Hans Peter Rothen

Account Manager

EFP Consulting AG

Tel.: +41(0) 31 930 72 72

E-Mail: hanspeter.rothen@ch.efp.cc
www.ch.efp.cc




CRM Experteninterview

Den Blick schirfen

Prof. Dr. Martin Selchert spricht iiber den Nutzen von mySAP Customer Relation-
ship Management (mySAP CRM). In einer Benchmarking-Studie ermittelte er
den Return on Investment (ROI) und die Erfolgsfaktoren des CRM-Einsatzes.

B Voll integrierte CRM-Software wie
mySAP Customer Relationship Manage-
ment (mySAP CRM) ist der Schliissel
fiir ein erfolgreiches Kundenbeziehungs-
management. Was haben Sie in lhrer
Studie zu dieser SAP-L6sung untersucht,
Herr Prof. Dr. Selchert?

Selchert: Ich habe insgesamt 35 deutsche,
Osterreichische und Schweizer Unterneh-
men zu ihren Erfahrungen mit mySAP CRM
befragt. Zunachst wurden operative Ver-
besserungen, etwa in einzelnen Geschafts-
prozessen, detailliert herausgearbeitet. Es
wurde zum Beispiel untersucht, um wie viel
schneller und gezielter Unternehmen jetzt
Marketingkampagnen durchfihren kdnnen.
Oder wie sich die Auftragsabwicklung ge-
nerell verkirzt hat. Diese Verbesserungen
habe ich dann bewertet, um so am Ende
den Return on Investment (ROI) und ande-
re Investitionskennzahlen zu ermitteln.

B Was genau sagen diese Ergebnisse aus?

Selchert: Zunachst habe ich festgestellt,
dass die mit mySAP CRM verfolgten Ziele
in den befragten Unternehmen sehr unter-
schiedlich waren. Die einen wollten damit
hauptséachlich das bisher verteilte Wissen
Uiber ihre Kunden konsolidieren. Andere
wiederum setzten ihre Prioritaten bei der
Auftragsbearbeitung an, um diese zu ver-
schlanken bzw. zu optimieren. Das Ergeb-
nis: Nach 13 Monaten mit mySAP CRM
waren die anvisierten Ziele zu 75 Prozent
erflllt. Auf der finanziellen Seite haben sich
die eingesetzten Mittel mit 53 Prozent ver-
zinst. Im Durchschnitt lag die fundamentale
Werterhohung fiir das Unternehmen also
bei fast sechs Millionen Euro.

B Welche Verbesserungen konnten Sie
denn nun in lhrer Studie ausmachen?

Selchert: Zunéchst sind Mitarbeiter dank
mySAP CRM besser informiert. Das wur-
de von fast allen Anwendern bestatigt. So
hat sich z. B. der Aufwand fir die Zusam-
menstellung von relevanten Kundendaten
im Durchschnitt um ein Drittel verringert.
Auf der anderen Seite hat sich der Aussa-
gewert dieser Daten in gleichem Umfang
erhoht. Dies wiederum fiihrte dazu, dass

wesentlich mehr Mitarbeiter als zuvor
immer héufiger auf diese Informationen
zugegriffen und diese auch ergénzt haben.
Die Folge: Die Informationsqualitét hat sich
konstant erhoht. In Fachkreisen spricht
man dabei vom positiven Feedback Loop.
Genau an der Stelle unterscheiden sich
aber die Teilnehmer mit positivem und
negativem ROI. Denn die CRM-Investition
war nur fir die Unternehmen vorteilhaft, in
welchen Mitarbeiter einen nachhaltigen und
spurbaren Vorteil erlebt haben.

B Aber bessere Information fiihrt doch
noch nicht direkt zu einem hoheren
Return on Investment?

Selchert: Das stimmt. Zunachst steigt
dadurch die Produktivitat. Das wurde in
allen Einsatzbereichen von mySAP CRM
bestatigt. Davon sind Marketing, Vertrieb,
Call-Center und Service betroffen. Vor
allem im Vertrieb profitieren CRM-Anwen-
der von den neuen Lésungen. Dort wurden
zum Teil erhebliche Produktivitatssteige-
rungen erzielt: Zum einen musste weniger
Zeit aufgewendet werden, um ein gleich
gutes Ergebnis wie bisher zu erlangen. Zum
anderen konnte aber bei gleicher Leistung
ein besseres Ergebnis erzielt werden. In
genau diesen zwei Formen konnte das
Produktivitatsplus umgesetzt werden: Kos-
teneinsparung oder Umsatzsteigerung.

B Die Kundenbeziehungen sind also
wirklich verbessert worden?

Selchert: Richtig. Kundenzufriedenheit und
Kundenbindung haben im Durchschnitt
deutlich zugenommen. Wichtig ist an dieser
Stelle noch, dass die Umsatzerhohungen
aus verschiedenen Bereichen kommen.
Der mit Abstand groBte Teil kommt von
Bestandskunden. Das bestatigt nur, was
viele Experten bereits vermutet haben.
Dass es némlich in erster Linie darum geht,
bestehende Beziehungen zu stérken. Erst
in zweiter Linie kommt es darauf an, neue
Kunden zu gewinnen.

Interessant war, dass trotz der aktuellen
Wirtschaftskrise Unternehmen dank mo-
derner CRM-Systeme in der Lage waren,
ihre Preise nicht oder weniger stark als die
Konkurrenz senken zu missen. Und da-

durch sind nicht nur Kosten und Umsétze
positiv beeinflusst worden. CRM-Anwen-
der sind auch viel flexibler geworden: So
konnten - angefangen bei der Produktidee
bis zur Auslieferung - alle wesentlichen
Etappen durch die CRM-Losung erheblich
beschleunigt werden.

B Gibt es eigentlich Unterschiede zwi-
schen den einzelnen Branchen, die CRM-
Systeme einsetzen?

Selchert: Die Unterschiede sind teilweise
sehr groB. Allerdings hat sich gezeigt, dass

&
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dies auch innerhalb der einzelnen Branchen
der Fall war. Wesentlich wichtiger fur die
Frage nach dem CRM-Erfolg waren daher
andere Faktoren. Etwa wie schnell sich die
neue CRM-L6sung den Geschéftsprozes-
sen anpasst. Bezuglich der Unternehmens-
groBe war es erstaunlich festzustellen,
dass es keinen signifikanten Unterschied
zwischen Unternehmen mit weniger als
600 Kunden und solchen mit mehr als
2.000 Kunden gab. In der Stichprobe waren
sogar die kleineren Unternehmen mit ihrem
CRM-Einsatz erfolgreicher.
www.sap.de/crm

Mit CRM-Lsungen kénnen
mittelstéandische Unternehmen
ihren Kunden mehr Profil
geben. Dank individuell
zugeschnittener Angebote
steigert sich der Absatz.

Dr. Martin Selchert ist Professor fiir Marketing, Management und
E-Business an der University of Applied Science in Ludwigshafen. Er ist
zusatzlich als freiberuflicher Unternehmensberater und Trainer tétig.

Seine Schwerpunkte sind [T-Portfolio-Optimierung, Wirtschaftlich-

keitsstudien sowie Innovationsmanagement und Prozessoptimierung

in CRM-Funktionen.

martin.selchert@fh-ludwigshafen.de
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Die entscheidende Zutat

Ein gutes Rezept braucht ausgewahlte Zutaten. Ein erfolgreiches Kunden-
beziehungsmanagement auch. Customer-Relationship-Management-Ldsungen
(CRM) sind dabei fiir Unternehmen das Salz in der Suppe.

Wissen ist Macht. Und Wissen ber

Kunden, deren Aktivitaten und geplante
Investitionen ist vor allem fur kleine und
mittlere Unternehmen im wettbewerbsinten-
siven und zunehmend globalisierten Markt
das Salz in der Suppe. Um diese wichtige
Kundenorientierung in allen Geschéftspro-
zessen effektiv und umfassend zu realisie-
ren, setzen Unternehmen seit 2004 wieder
verstarkt auf moderne Customer-Relation-
ship-Management-Systeme (CRM).
Dazu hat auch der Wandel der CRM-Soft-
ware-Anbieter vom Produkthersteller zum
kundenorientierten Losungsanbieter beige-
tragen. Das einstige , Nice-to-have “-Produkt
bietet heute lebensnahe Unterstiitzung im
Unternehmensalltag und ermoglicht allen
Mitarbeitern in den Bereichen Vertrieb,
Marketing, Service und auch Backoffice
gezielt vorzugehen - den direkten Kunden-
nutzen dabei stets im Blick.
Trotz des moderat wachsenden CRM-
Marktes setzen nach einer aktuellen Studie
von Gartner Inc. erst 20 Prozent aller kleinen
und mittleren Unternehmen auf CRM-L&sun-
gen. Der Grund: Viele von ihnen befiirchten
zeit- und kostenaufwandige Investitionen.
Neue Losungen sollten sich deshalb ein-
fach und schnell in bestehende IT-Um-
gebungen integrieren lassen und zu einem
raschen Return on Investment (ROI) fiih-
ren. Eine weitere Besonderheit, die es bei
kleineren und mittleren Unternehmen zu
beachten gilt, ist, dass sie bedarfsorientiert
agieren: Fur die [T-Infrastruktur soll nur das
implementiert werden, was auch wirklich

_—
Mit professioneller orbe‘reitung schnell und direkt ans
Ziel gelangen: Nur wenn Unternehmen die zahlreichen
Wiinsche und Anforderungen ihrer Kunden genau
kennen, haben sie die entscheidenden Informationen

fur das Tagesgeschaft erforderlich ist. Mo-
dulare Softwarelosungen, die mit Hilfe ex-
terner IT-Spezialisten implementiert werden,
entsprechen exakt diesen Anforderungen.
Das Ergebnis: Ein modernes und leistungs-
starkes Kundenbeziehungsmanagement,
das individuellen Beduirfnissen und Anfor-
derungen gerecht wird.

Anpassungen an alle
Geschéftsanforderungen

SAP bietet Unternehmen jeglicher GroBe
passende Losungen fir ihr Kundenbezie-
hungsmanagement: Benétigt ein Unterneh-
men grundlegende und integrierte CRM-
Funktionen, entscheidet es sich fir das
hochst anpassungsféhige und schnell ein-
satzbereite Kompaktangebot SAP Business
One. Die CRM-Funktion der betriebswirt-
schaftlichen Standardsoftware unterstitzt
unter anderem alle zentralen Geschéfts-
prozesse in Einkauf, Produktion, Lager oder
Buchhaltung. Ein leistungsféhiges Kontakt-
und Stammdatenmanagement liefert dabei
einen umfassenden Uberblick tiber Kontakte
und Produkte. Mit Hilfe des Opportunity-
Managements kann potenzielles Kunden-
geschaft identifiziert werden. Umfangreiche
Analyse- und Berichtsmaoglichkeiten ergan-
zen das Leistungsspektrum dieser intuitiv
bedienbaren und skalierbaren Software-
|6sung fur kleine und mittlere Unterneh-
men. ,SAP Business One ist einfach und
verstandlich aufgebaut, bietet ein verninf-
tiges Preis-Leistungs-Verhéltnis und mit

erfolgreiches Kundenbeziehungsmanagement

Drag&Relate eine raffinierte Technologie *,
umreiBt Heinz Eichmann, Geschaftsfihrer
der Christ Chemie AG in Basel, die wesent-
lichen Vorteile der Softwarelosung. Das
Unternehmen handelt mit verschiedenen
chemischen Produkten und hat seit der
Einflhrung von SAP Business One eine
konzernweit einheitliche Datenumgebung
geschaffen. Auch Geschéftsfuhrer Manfred
Seeleitner von Seeleitner Schildersysteme
ist von der SAP-Losung tberzeugt. Neben
dem umfangreichen Analysewesen nutzt
der Salzburger Schildererzeuger die im
System vorhandenen Kundeninformationen
dazu, Adressdaten und Kundennummern
automatisch fur unternehmensinterne Do-
kumentenarten wie Angebote, Auftragsbe-
statigungen und Rechnungen zu generieren.
Dadurch reduziert sich der Zeitaufwand fir
die weitere Bearbeitung deutlich, aufwan-
dige Suchvorgénge werden vermieden.
,Die neue Software erlaubt ein besseres
Controlling, da ich am Monatsende mit ei-
nem Tastendruck alle relevanten Informa-
tionen abrufen kann", beschreibt Manfred
Seeleitner einen weiteren groBen Vorteil
von SAP Business One.

Von den erweiterten CRM-Funktionen der
neuen Version von SAP Business One pro-
fitieren vor allem Marketing und Vertrieb.
Denn: Kosten-Nutzen-Analysen von Ver-
triebs- und Marketingaktivitaten konnen da-
mit aktuell erstellt und verglichen werden.
So ist es moglich, Aktionen jederzeit zu
optimieren und anzupassen sowie Trend-
entwicklungen friihzeitig zu erkennen und

darauf zu reagieren. Erganzende Reporting-
funktionen der neuen Version umfassen
nun auch das Kontaktmanagement und
Vertriebsanalysen. Anwender greifen hier-
bei Uber einen integrierten Kalender auf
wichtige Informationen zu Aktivitaten und
Besprechungen zu. Die erweiterte Integ-
ration mit dem E-Mail-Programm Microsoft
Outlook steigert die Produktivitat innerhalb
des Unternehmens sowie mit externen
Partnern. Denn: Termine, Kontakte und
Auftrage konnen so synchronisiert abge-
rufen und bearbeitet werden.

MaBanziige fiir
besondere Wiinsche

Soll die CRM-L6sung branchenspezifische
Funktionen und voreingestellte Kernpro-
zesse enthalten, setzen Unternehmen auf
mySAP-All-in-One-Losungen. Diese bauen
auf der Integrations- und Anwendungs-
plattform SAP NetWeaver auf und lassen
sich problemlos mit bestehenden [T-Infra-
strukturen verknipfen. Angeboten werden
sie ausschlieBlich tber zertifizierte Partner.
Manche von ihnen bieten auch ergénzende
CRM-Pakete zu mySAP-All-in-One-Losun-
gen an. Der Grund: Trotz zahlreicher, vor-
konfigurierter Anwendungen wiinschen
sich viele Unternehmen noch branchen-
spezifischere und individuellere CRM-
Funktionen. Die SAP-Partner Steeb Anwen-
dungssysteme GmbH, itelligence AG und
TDS AG kennen die Bedirfnisse und
Anforderungen der Kunden und haben ent-
sprechende CRM-Pakete geschniirt.

Mit der richtigen L6sung immer
einen Schritt voraus

Fur Kunden mit ,groBen” Winschen und
Anforderungen bietet SAP die Lésung
mySAP Customer Relationship Manage-
ment (mySAP CRM). Die umfassendste
Losung fur das Kundenbeziehungsmanage-
ment gehdrt zur mySAP Business Suite,
wird von SAP im Direktvertrieb angeboten
und baut auf SAP NetWeaver auf. Die
Vorteile: mySAP CRM l&sst sich nahtlos in
jede [T-Landschaft einbinden und erleich-
tert die Einfihrung mit 16 verschiedenen
Paketangeboten. Diese bestehen aus Soft-
ware, Best Practices und Beratungsleis-



CRM Losungsibersicht

tungen. mySAP CRM ist modular
aufgebaut und kann bedarfsgerecht
bis hin zur Komplettlosung implementiert

werden. Auf diese Eigenschaften setzt auch

die Albert Stoll Giroflex AG in Koblenz, die ihre
AuBendienstmitarbeiter mit der mySAP-Custo-
mer-Relationship-Management-Funktion mySAP
CRM Mobile Sales via Notebook mit dem Firmen-
netzwerk verbindet. ,Wir haben aufgrund der bisherigen
Erfahrungen mit SAP die Verwendung von Standards zur
Firmenstrategie erhoben”, erklart Theodor Kraus, SAP-
Verantwortlicher bei Giroflex. ,Es war daher nahe lie-
gend, auch fir das CRM eine integrierte Losung von
SAP zu wahlen, die uns innerhalb unseres IT-Systems
uneingeschrankte Verbindungsmaoglichkeiten bietet. ”
Heute synchronisieren AuBendienstler und Verkaufs-
leitung ihre Notebooks téglich mit dem Firmenserver.
Dabei laden sie die offline erfassten Daten in das CRM-
System. Gleichzeitig speichern sie neue Informationen
aus dem Unternehmensnetzwerk auf ihren mobilen
Endgeraten bequem via Telefonleitung von zu Hause aus.

Betriebsarten nach
Wunsch auswahlen

Bei der wohl tiberlegten Entscheidung fiir eine der drei
CRM-L6sungen spielt gerade das Preis-Leistungs-
Verhaltnis eine entscheidende Rolle. Miissen sich mittel-

stéandische Unternehmen doch darauf verlassen kénnen,
dass die Lizenz-, Installations- und Betriebskosten pro
Arbeitsplatz niedrig ausfallen und sich die eingesetzten
Losungen schnell amortisieren. Auf die oft nur begrenzten
Personalressourcen von kleinen und mittleren Unter-
nehmen antwortet SAP mit verschiedenen Hosting-
Losungen. Denn auch hier hat der Kunde wieder die
Wahl: Geschaftsanwendungen kénnen gemietet (Appli-
cation Hosting) oder eigene Systeme durch SAP-Hosting
oder SAP-Partner betreut werden (Application Manage-
ment). Die Folge: Bei einem externen Betrieb der CRM-
Losung erhalten Unternehmen eine sorgfaltig gewartete
und stets aktuelle Softwarelosung zu fest kalkulierbaren
Preisen. Ein weiterer Zusatznutzen ergibt sich daraus,
dass Anschaffungs- und Unterhaltskosten entfallen.
Wettbewerbsvorteile, Kostensenkungspotenziale und
Umsatzsteigerung kommen dann fast von alleine.
Kennziffer: 5109

CRM-Pakete fiir den Mittelstand

Steeb Anwendungssysteme GmbH

Steeb Fix CRM ist ein webbasiertes und vorkonfiguriertes CRM-Paket, das sowohl brancheniibergreifende als
auch industriespezifische CRM-Prozesse abdeckt. Die Losung basiert auf mySAP Customer Relationship
Management (mySAP CRM) und SAP Enterprise Portal (SAP EP). User profitieren von neuen Ubertragungs-
standards wie GPRS, UMTS oder WLAN. Es kann sowohl , standalone” als auch in bestehende SAP-Losungen
integriert werden. Das Ergebnis: ein schnell einsatzbereites CRM-System zu einem festen Preis mit einem
schnellen ROI und langfristigem Investitionsschutz.

itelligence AG

Das CRM-Bundle-Paket des [T-Komplettdienstleisters umfasst vorkonfigurierte CRM-Szenarien, die sich einfach
an die Bedurfnisse jedes Unternehmens anpassen lassen und so Geschéftsprozesse direkt auf den Kunden-
nutzen ausrichten. Dabei handelt es sich um Losungen fiir den AuBendienst und Vertrieb, fiir den Vertriebs-
innendienst, das Call-Center und/oder die Service-Hotline, fir Marketing und Kampagnenmanagement sowie
fur den Internet-Vertrieb. Zusatzlich zur Software beinhalten die Pakete Beratungsleistungen, Implementierung,
kundensperzifische Anpassungen, Schulung und Dokumentation.

TDS AG

Zeitgleich mit der CeBIT 2005 bringt TDS zwei CRM-Losungen fir die Branchen Chemie und Pharma auf den
Markt. Die beiden CRM-Szenarien unterstitzen mit Idsungseigenen Portal-Bedienmasken fiir das SAP Enterprise
Portal Mitarbeiter in den Bereichen VertriebsauBendienst und Telefonverkauf sowie in unternehmensweiten
Serviceprozessen. Anwender greifen damit auf rollenspezifische CRM-Daten und andere Informationen zu - und
das auf einer einzigen Oberflache.

Anzeige
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Zeitnahe Priifungen

Der Schweizerische Verein fiir technische Inspektionen (SVTI) iiberwacht
technische Anlagen aller Art. Mit einer mobilen Offline-L6sung fiir den
AuBendienst konnen Priifungen jetzt vor Ort erstellt und ausgedruckt werden.

I Priufung erfolgreich bestanden. So
klingt es bestenfalls, wenn einer der

AuBendienstmitarbeiter des Schweizer-
ischen Vereins fiir technische Inspektionen
(SVTI) seiner Arbeit nachgeht. Die 1869
gegrindete  Non-Profit-Organisation mit
Hauptsitz in Wallisellen tberwacht rund
50.000 technische Anlagen. Um Unfélle,
Storungen und Schéaden zu verhindern,
werden Transporttanks, Druckgasbehélter,
Verpackungen sowie Erdgas- und Erdol-
pipelines vor Ort gepriift und abgenommen.

Services gemeinsam
optimieren

Die Tochtergesellschaft Swiss Technical
Service AG (Swiss TS) erstellt Sicherheits-
bewertungen und Gerétezertifizierungen.
In einem in der Schweiz einzigartigen Labor
werden Ultraschall-, Berst- und Bauart-
prifungen auf dem neusten Stand der
Technik durchgefiihrt. Mit dem Ziel, auch
Dienstleistungen auf hochstem Niveau
anzubieten, entschlossen sich SVTI und
Swiss TS, ihre internen Strukturen selbst
auf den Prifstand zu stellen und bei Bedarf
Prozesse zu optimieren.

Bei der Analyse der eigenen Geschéfts-
ablaufe stellte sich schnell heraus, dass
das vorhandene IT-System neuesten Anfor-
derungen nicht mehr standhélt. Zu wenig

flexibel, zu schmal in der Anwendung und
aufgrund der zahlreichen Priifungen vor Ort
zu unbeweglich. Die Mitarbeiter arbeiteten
mit einer Reihe isolierter Excel-Tabellen, in
die alle Informationen eingetragen wurden.
Faktisch liefen die Informationen zu den
Kundenvorgangen also lediglich beim je-
weiligen Experten zusammen. Eine einheit-
liche Erfassung folgte erst zum Zeitpunkt
der Fakturierung.

In die neue Software sollten Daten nur ein
einziges Mal eingegeben und dann in allen
Prozessphasen durchgangig bereitgestellt
werden. AuBerdem wiinschte das Unter-
nehmen ein leistungsstarkes, mobiles Werk-
zeug, mit dem AuBendienstmitarbeiter
direkt auf das System zugreifen konnen.

Vorteile/Nutzen

Pro Serv/ProTime

B \erwaltung der Basisinformationen
ohne Systembriiche

B Alle Messdaten konnen Software-
gestutzt direkt vor Ort erfasst werden
B Zeitersparnis von Uber 60 Prozent
bei der Auswertung der Messresultate
B Erhohte Prozessqualitat durch
optimierte Geschéftsablaufe

B Mobile Offline-Losung fiir den
AuBendienst

Die Anforderungen an die neue Unterneh-
menssoftware waren damit klar umrissen.
Erfullen konnte sie die mySAP-All-in-One-
Branchenlésung fir Dienstleister ProServ
und das Add-on Prolime des St. Galler
Beratungshauses Process Partner AG.
Als Berater wahlte SVTI die Process
Partner AG. SWISS TS schloss sich die-
sem Systementscheid an und wurde als
eigensténdiger Buchungskreis im von
SVTI betriebenen System angelegt. Fortan
konnten die primaren Geschaftsprozesse
Dienstleistungsverkauf, Projektauftrage und
Veranstaltungsprozesse Software-basiert
unterstutzt werden.

Flexible IT-L6sung
zum Anfassen

Mit der Einflhrung von ProServ/ProTime
sind spurbare Verbesserungen im Bereich
der Dienstleistungen festzustellen. Die neue
Software deckt alle Vorgénge zuverldssig
und flexibel ab. Erweiterungen wie die kom-
plett neu konzipierte mobile Offline-L&sung
ermoglichen den Inspektoren, alle Daten
der Prifobjekte auf Notebooks mit sich zu
fihren. Die Messresultate werden dann
direkt offline gespeichert, die Prifung er-
stellt und noch vor Ort ausgedruckt. Walter
Nydegger, Leiter Conformity Services,
Swiss TS: , Heute kommen unsere Inspek-

toren nicht mehr mit einem Stapel handge-
schriebener Rapporte, die dann erst auf-
wandig erfasst und nachbearbeitet werden
missen, von einer mehrtégigen Dienst-
reise zurlick. Die Administration haben sie
quasi bereits vor Ort erledigt. Die Prozesse
laufen jetzt bedeutend schneller. Unsere
Kunden konnen heute zeitnah bedient wer-
den und alle Beteiligten sind zufriedener. "
Periodisch werden die lokal erarbeiteten
Daten dann mittels Mobiltelefon, Bluetooth,
analogem Telefonanschluss oder ADSL-
Leitung ins SAP-System eingespeist.

Da an den Prifstandorten, beispielsweise
im Keller, haufig kein Mobilfunknetz verfiig-
bar ist, wahlte man eine Replikations-
|6sung. Die Replikation selbst erfolgt tiber
BAPI-Prozeduren (Business-Application-
Programming-Interface). AnschlieBende
Auswertungen, die friher mittels Listen-
generierung und Exportfunktion aufwéndig
zusammengesetzt wurden, koénnen die
Mitarbeiter heute direkt erstellen. Das
Ergebnis: Eine Zeitersparnis von mehr als
60 Prozent.

Urs Fassler

Sales & Marketing Manager

Process Partner AG

Tel.: +41 (0)71 314 07 07

E-Mail: urs.faessler@processpartner.ch
www.processpartner.ch

www.svti.ch
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Die Mischung machts

Der Baustoffhersteller Knauf setzt in Sachen Kommunikation auf ein
solides IT-Fundament mit stabilem CRM-Geriist. So optimiert das
Unternehmen seine internationalen Kunden- und Geschaftsbeziehungen.

Heimwerkersendungen boomen und
I gebaut wird immer. Wer fir seine ehr-
geizigen Bauvorhaben Gipsplatten, Metall-
profile oder Spachtelmasse kaufen will,
kann auf Produkte aus dem Hause Knauf
setzen. Produziert und vertreibt das stei-
rische Unternehmen doch Systeme fiir den
trockenen Innenausbau sowohl im profes-
sionellen als auch im Do-it-yourself-Be-
reich. Die Knauf-Gruppe ist samt deutscher
Unternehmenszentrale mit tber 100 Wer-
ken in Europa, Asien, den USA sowie in
Stidamerika vertreten. Weitere Produk-
tionsstatten befinden sich in Zentral- und
Osteuropa. GroBte Herausforderung fiir
Knauf ist ein durch nahezu identische Pro-
dukte der Konkurrenten gekennzeichnetes
Marktumfeld. Um in diesem Segment auch
weiterhin erfolgreich bestehen zu konnen,
muss sich ein Unternehmen also eindeutig
von seinen Mitbewerbern unterscheiden.
Und das gelingt nur, wenn es seine Kunden
und Partner genau kennt, diese Informatio-
nen zentral sammelt, einheitlich aufbereitet
und allen Mitarbeitern zur Verfligung stellt.

mySAP CRM

mySAP Customer Relationship Manage-
ment (mySAP CRM) unterstiitzt Unter-
nehmen Uberall dort, wo sie mit Kun-
den in Berlihrung kommen. Denn gute
Beziehungen sind das A und O fiir den
Unternehmenserfolg. Die SAP-Losung
bietet zahlreiche Analysemdglichkeiten
fur das Kundenverhalten und hilft so,
Prozesse in Marketing, Service und
Vertrieb zu optimieren. Die Folge:
Kundenwiinsche und -anforderungen
stehen eindeutig im Mittelpunkt. So ist
es ein Leichtes, im Wettbewerb immer
einen Schritt voraus zu sein. Insgesamt
hilft mySAP CRM langfristig, Kosten
zu senken, Wettbewerbsvorteile zu er-
hohen und den Umsatz zu steigern.

Eine wichtige Rolle spielen dabei Erfah-
rungswerte und Kontakte von Kollegen:
Nur wenn diese intern zugénglich gemacht
werden, kann daraus ein effizienter Mehr-
wert entstehen - fir Mitarbeiter und fiir den
Unternehmenserfolg.

Wissen sammeln, teilen
und effizient einsetzen

Moderne Kundenbeziehungssysteme un-
terstltzen Unternehmen dabei, eine ganz-
heitliche Sicht auf Kunden und Partner zu
erhalten. Deshalb entschied sich Knauf,
mySAP Customer Relationship Manage-
ment (mySAP CRM) einzufiihren. Denn:
Daten und Informationen tber Baumarkte,
Architekten, Zimmerer oder andere Partner
waren im ganzen Haus verteilt. So konnten
fur wichtige Marketingaktivitaten nur rund
30 Prozent der erforderlichen Informatio-
nen aus der Adressdatenbank rekrutiert
werden. Der Rest befand sich in den person-
lichen Aufzeichnungen der AuBendienst-
mitarbeiter - das halbe Unternehmenswis-
sen lag demnach in deren Aktentaschen.
,Knauf hat erkannt, dass nicht die Pro-
dukte, sondern die Kundenbeziehungen
den entscheidenden Wettbewerbsvorteil
bringen. Als logische Konsequenz haben
wir die gemeinsam gestalteten ERP-Sys-
teme um mySAP CRM erweitert”, erzahlt
Herbert Brauneis, Marketingleiter beim Im-
plementierungspartner IDS Scheer Austria

- -

Uberall im Einsatz: Knauf-Profile

GmbH. Wéhrend der zehnmonatigen Pro-
jektphase profitierte Knauf vor allem davon,
dass sich die CRM-Lésung problemlos in
die bestehende [T-Landschaft integrieren
lieB. Der Grund: der Baustoffhersteller setzt
seit Jahren auf ein SAP-R/3-System.

Neue Software iiberzeugt
gesamte Unternehmensgruppe

Der Live-Betrieb startete im Sommer 2004.
Armin Schreiegg, IT-Verantwortlicher der
Knauf GmbH, ist zufrieden mit der neuen
SAP-Losung: ,Unsere Daten sind heute
immer aktuell und standig verfugbar. Selbst
wenn es sich um Projektdaten handelt, die
noch in der Bauobjektbearbeitung stecken. *
So nutzt auch der AuBendienst die Vorteile
des neuen Systems. Denn organisatori-
sche Dinge wie Terminplanung konnen
inzwischen von zu Hause aus erledigt wer-
den. Das macht den téglichen Birobesuch
Uberflissig und schafft mehr Freiraum fur

andere strategisch wichtige Aufgaben.
Auch die interne Kommunikation lauft
verstarkt tber E-Mail und Telefon, was ein
zeitnahes und flexibles Arbeiten erlaubt. Da
alle Berichte und Dokumente heute digital
erfasst werden und so allen Mitarbeitern
zur Verfugung stehen, ist aus relevantem
Einzelwissen ein Gemeinschaftsgut ent-
standen. ,Qualifiziertes Wissen Uber Ge-
schaftspartner und Kunden ist jetzt einfach
und schnell unternehmensweit abrufbar”,
erlautert Armin Schreiegg. , Damit haben
wir im Zuge der Implementierung gleichzei-
tig den Schritt vom lokalen zum globalen
Denken vollzogen.” Das &uBert sich auch
in einer weiteren Entscheidung der global
agierenden Knauf-Gruppe: Nach dem erfolg-
reichen Pilotprojekt in Osterreich wurde
mySAP CRM zum strategischen Instrument
gemacht und schrittweise unternehmens-
Ubergreifend eingefuihrt. Dabei machen
Knauf-Firmen in Deutschland, Frankreich

und Lettland den Anfang.  www.knauf.at
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Experteninterview

Weltweiter Spitzenplatz gesichert

Dr. Hannes Hesse, Hauptgeschaftsfiihrer des Verbands Deutscher
Maschinen- und Anlagenbauer (VDMA), sprach mit der Redaktion iiber
aktuelle Herausforderungen, Trends und Perspektiven der Branche.

B Wie schatzen Sie die aktuelle Lage der
Maschinen- und Anlagenbauer ein?

Dr. Hesse: Die Branche nimmt als High-
techbranche weltweit eine Spitzenposition
ein. Von der technologischen Seite her ist
zu bemerken, dass Innovationszyklen im-
mer kiirzer und immer schneller werden.
Um unseren Vorsprung zu halten,
mussen wir schnell, flexibel und krea-

tiv sein. Diese Eigenschaften kénnen

wir ganz aktuell unter Beweis stellen.
Mussen wir doch das gravierende
Problem der Plagiateure aus China in
Angriff nehmen. Manche unserer
Unternehmen sind laut einer Unter-
suchung des VDMA mit einem Pro-
zentsatz von bis zu drei Prozent des
Umsatzes betroffen. Das entspricht oft
deren gesamter Nettorendite. Das Thema
wird leider unterschétzt, weil man bei
Plagiaten meist an gefélschte Lacoste-
Hemden oder Aldi-Rauchmelder denkt.
Tatsé&chlich sind wir nicht nur auf der wirt-
schaftlichen Seite stark betroffen. Auch
das damit verbundene Risiko ist grof.
Denn wenn qualitativ minderwertige Einzel-
teile nachgemacht und eingebaut werden,
konnen daraus groB3e Risiken sowie Repu-
tationsverluste resultieren.

B Was konkret unternehmen Sie beziig-
lich dieser Entwicklung?

Dr. Hesse: Einerseits konnen wir vor Ort
intervenieren. Deshalb haben wir ein Biiro
in Peking gegriindet. Eine weitere VDMA-
Dependance ist in Shanghai geplant. Zusétz-
lich gehen wir auf Messen, wo plagiierte
Produkte ausgestellt werden. Dort lassen
wir dann die Kopien beschlagnahmen.

B Gibt es weitere wichtige und dringende
Herausforderungen?

Dr. Hesse: Weltweit tatige Unternehmen
mussen immer schnell und gut sein. Schnell
bedeutet vor allem, flexibel zu sein. Von
groBer Bedeutung sind auch die sehr hohen
Personalnebenkosten und Lohne. Entschei-
det im internationalen Wettbewerb und den
sich verdichtenden Mérkten heute doch
meist der Anbieter mit dem glnstigsten
Preis-Leistungs-Verhéltnis. Als Konsequenz

3
/]
i
sind
Unternehmen

unter anderem auf

internationale Zusammenarbeit,
Kooperation und Arbeitsteilung angewie-
sen. Laut einer Untersuchung des VDMA
sind weit Uber die Halfte aller Unternehmen
mit einer Mitarbeiter-DurchschnittsgroBe
von etwa 180 momentan dabei, im Ausland
Fertigungsstandorte aufzubauen, um da-
durch das Kostenthema in den Griff zu be-
kommen. Explodierende Rohstoffpreise
und die Europaritét zum Dollar sind weitere
Herausforderungen. Trotz allem sind wir
optimistisch, denn wir haben gute Pro-
dukte, die fest und sicher am Markt posi-
tioniert sind, und kénnen aktuell auch hohe
Auftragseingéange verzeichnen.

B Stichwort kleine und mittlere Unter-
nehmen: Welche Rolle spielen sie dabei?

Dr. Hesse: Man kann davon ausgehen,
dass 90 bis 95 Prozent der Unternehmen in
der Branche mittelstandisch gepragt sind.
Die DurchschnittsgroBe eines VDMA-Un-
ternehmens liegt bei etwa 180 Mitarbeitern.
Was fiir die Kreativitat und die Schnelligkeit
dieser Unternehmen spricht, ist ihre Welt-
marktfuhrerschaft in sehr vielen Fallen.

Diese so genannten

,hidden champions ™ konnen schnell
und flexibel liefern - ein unglaublich wichtiger
Wettbewerbsvorteil. Ein ganz wichtiges
Thema ist hier auch die IT. Alle Geschafts-
prozesse missen umfassend mit branchen-
spezifischen Softwarelosungen unterstutzt
werden. Nur mit Hilfe eines verniinftigen IT-
Konzepts kann ein Unternehmen am Markt
langfristig und erfolgreich bestehen. Ein
weiterer Punkt ist, dass sich die Branche
durch die Internationalisierung und die
daraus folgende Veranderung der Produk-
tions- und Fertigungsablaufe in neue Be-
reiche hineinwagt. SchwerpunktméBig
handelt es sich hierbei um den Bereich

Service bzw. produktbegleitende Services.

Dr. Hannes Hesse

B Herr Dr. Hesse, woran denken Sie beim
Thema Innovationen?

Dr. Hesse: Innovationsschiibe und -spriinge
der Branche kann man am besten damit
beschreiben, dass Techniken zusammen-
gefuihrt werden. Der Maschinen- und An-
lagenbau entwickelt und produziert fiir alle
Industriezweige. Geliefert werden dann
technische Losungen sowie Verfahrens-
innovationen. Diese treiben wiederum
die industrielle Fertigung an.
Betrachtet man ein Handy, einen Com-
puter oder ein Auto, so sind diese alle
von Maschinen gefertigt. Dort finden
diese Innovationsspriinge statt, fur die
es auch ein Schlagwort gibt: die so ge-
nannte , enabling industry”. Das bedeutet:
Wenn es darum geht, Ideen in konkrete
Verfahren und Produkte umzusetzen und
damit die Wettbewerbsposition in der indu-
striellen Fertigung sowie die Konzeption
unserer Kunden zu verbessern, dann sind wir
zur Stelle - kompetent, flexibel und schnell.

B Deuten sich bestimmte Trends und
Perspektiven fiir die kommenden fiinf bis
zehn Jahre an?

Dr. Hesse: Wir werden definitiv eine noch
groBere Internationalisierung haben, der ein
noch harterer Wettbewerb auf globaler
Basis folgt. Der Grund dafir ist, dass einige
Lénder wie China, aber auch viele Ostblock-
lander sehr schnell aufholen. Technologisch
geht die Entwicklung in Richtung ,kleiner,
schneller, zuverlassiger, gunstiger”.
AuBerdem nutzen wir auch verstarkt IT-
gestutzte Fehleranalysen beziehungsweise
mehr [T-gestiitzte Services. Denn das
Dienstleistungsgeschaft ist schon heute
ein auBerst vielversprechender Wachs-
tumsmarkt fiir unsere Branche.

Dr. Hannes Hesse ist seit Oktober 2001 Hauptgeschéftsfiihrer des
Verbands Deutscher Maschinen- und Anlagenbau (VDMA). Mit tiber
3.000 Mitgliedern ist der VDMA das Branchennetzwerk der Investi-
tionsgiiterindustrie in Europa und bietet Unternehmen ein breites
Themenspektrum branchenspezifischer und aktueller Informationen.

www.vdma.de
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Den Service am Laufen halten

Weltweit bekannt, qualitativ hochwertig

und kompetent sind auf einen Nenner
gebracht die Eigenschaften, welche Produk-
te und Dienstleistungen aus Deutschland,
Osterreich und der Schweiz kennzeichnen.
Das gilt nattrlich auch fur Maschinen, An-
lagen und Komponenten, die national und
international gefragt und im Einsatz sind.
Dennoch: Rendite wird heute vor allem im
Service gemacht. Denn es sind industrielle
Dienstleistungen wie Ersatzteilgeschaft,
Montage, Inbetriebnahme, Wartungen oder
Inspektionen, mit denen viele Fertigungs-
unternehmen Kunden gewinnen und lang-
fristig binden. Laut einer aktuellen Studie der

Unternehmensberatung Mercer Manage-
ment Consulting Miinchen erwirtschaften
zum Beispiel Maschinenbaufirmen bereits
mehr als die Halfte ihres Umsatzwachs-
tums im Servicebereich. Dies ist auch eine
Folge des allgemeinen Outsourcing-Trends
bei Maschinenbetreibern. So kalkulieren
Unternehmen Montage, Inbetriebnahme
und Abnahme heute meistens schon in den
Kaufpreis mit ein.

Das Potenzial ist damit aber noch lange nicht
ausgeschopft. Schon bei der Produktent-
wicklung sollten deshalb zusétzliche Dienst-
leistungen fir Kunden entwickelt werden.
Dabei darf jedoch nicht die Kernkompetenz

aus den Augen verloren werden. Denn:
Trotz Schwerpunktverlagerung muss ein
solides Gleichgewicht zwischen originarer
Produktion und der neuen Dienstleistungs-
sparte eingehalten werden. Auch in der
Fertigungs- und Investitionsguterindustrie
missen Kosten gesenkt, Prozesse optimiert
und neue Geschéftspotenziale erschlossen
werden. Um geeignete Strategien effizient
in die Praxis umsetzen zu konnen, sind leis-
tungsstarke [T-Landschaften notwendig.
Ist doch der Geschéaftserfolg ohne flexible
und branchenspezifische Softwarelésungen
kaum noch zu bewéltigen. Auf die Frage
nach der entsprechenden [T-Unterstiitzung

hat SAP die richtigen Antworten. Denn: Fir
Unternehmen, die umfassende IT-Unter-
stitzung bendtigen, stellt SAP verschiedene
vorkonfigurierte Branchenlsungen zur Ver-
fligung (siehe Kasten Seite 15).

Relevante Kerngeschifts-
prozesse individuell abbilden

Die modular einsetzbaren und individuell
zugeschnittenen mySAP-All-in-One-Losun-
gen decken beispielsweise nach Bedarf
Anforderungen der Produktionsplanung,
Ersatzteillieferung oder des Kundenservice
ab. Die zahlreichen Einsatzmdglichkeiten
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Losungsubersicht

und Funktionen hat auch die Ammann
Aufbereitung AG aus Langenthal in der
Schweiz fir sich entdeckt: Setzt das Unter-
nehmen doch im Anlagenbau konsequent
auf die Entwicklung neuer Technologien,
auf innovative Verfahrenstechnik und ver-
léssliche Prozesssteuerung - und auf eine
branchenspezifische = mySAP-All-in-One-
Losung. Denn die Projekte der Ammann
AG dauern in der Regel mehrere Monate
und umfassen eine Vielzahl an selbst ge-
fertigten und zugekauften Komponenten
sowie eigene Engineeringleistungen und
Montagearbeiten. Geschaftsleiter Dr. Martin
Miiller erzahlt: ,Wir haben deshalb eine
Business-Software gesucht, mit der wir
jederzeit auf die laufenden Kalkulationen
zugreifen kénnen und damit immer den
Uberblick tiber den aktuellen Projektstand
haben. " Die Losung enthalt fiir den Anlagen-
bau relevante Kerngeschéftsprozesse be-
reits vorkonfiguriert im Leistungsumfang -
vom Angebot bis zur Inbetriebnahme, den
After-Sales-Bereich eingeschlossen. Zu-
sétzliche Funktionen fir den Ersatzteil-
dienst, die Serviceabwicklung und den
Reparaturdienst machen die Ammann AG
fit fir gegenwartige und kiinftige Anforde-
rungen und Marktentwicklungen.

Auch der Komponentenfertiger wenglor
Sensoric GmbH aus Tettnang am Boden-
see fahrt in Sachen IT die sichere SAP-

Anzeige

Schiene. Die konzernartige Struktur hatte
im Laufe der Jahre viele Insellosungen und
veraltete Systeme bei den Tochterunter-
nehmen hervorgebracht. Da wenglor aktuell
ein zentrales Vertriebslager am Unter-
nehmensstandort sowie eine Vertriebs-
gesellschaft in China aufbaut, war das alte
[T-System an seinen Grenzen angelangt.
,Die Globalisierung und die tbergreifende
Abwicklung unserer Geschaftsprozesse
erfordern ein mehrsprachiges, leistungs-
starkes und zukunftsféhiges IT-System, mit
dem wir am Markt schnell reagieren und
agieren konnen”, so Joachim Schneider,
Leiter Logistik und Organisation bei wenglor.
Eine voreingestellte mySAP-All-in-One-
Branchenlésung machte beim wachstums-
starken Sensorenspezialisten vom Boden-
see schlieBlich das Rennen.

Wolfgang Galler, Leiter IT und Kommuni-
kation bei der Osterreichischen Seidel
Elektronik GmbH, setzt ebenfalls auf eine
mySAP-All-in-One-Losung. Mit Hilfe der in-
tegrierten Materialbedarfsplanung ist so fir
die aus mehreren hundert Einzelteilen be-
stehenden Produkte der Bauteilenach-
schub gewahrleistet. Aber auch andere
Grinde tberzeugten Wolfgang Galler: ,Wir
sehen uns verstarkt als Systemlieferant
und Logistikpartner, der fiir seine Kunden
von der Produktentwicklung uber das
Prototyping, die Produktion und Auslie-

ferung auch die Anforderungen an die logis-
tischen Bediirfnisse in Form eines Gesamt-
konzepts anbietet”.

Materialbedarfsplanung
vollstéandig integriert

Aber nicht alle Unternehmen der Fertigungs-
industrie benttigen umfassende Software-
|6sungen. Fir kleinere Betriebe mit einfachen
Strukturen bietet SAP das Software-Kom-
paktangebot SAP Business One an. Die
Standardlosung lésst sich schnell und ein-
fach implementieren. Und mehr noch: Die
neue Version der betriebswirtschaftlichen
Standardsoftware wurde um fertigungs-
spezifische Funktionen zum Beispiel fur die
Materialbedarfsplanung (Material Require-
ment Planning) erweitert. Geschéftspro-
zesse werden so unternehmensweit und

Subbranchen Fertigung

B Sondermaschinen- und Anlagenbau

B Apparate-, Geréate-, Maschinenbau

M |ndustrie-, Werkzeug- , Maschinenbau

B Einzelfertiger Industriemaschinen

B Komponentenfertigung

W Fertigung Elektrogeréate und
-maschinen

B Projektorientierte Fertigung

umfassend unterstutzt. Mit Hilfe der opti-
mierten Funktionen konnen Unternehmen
die unterschiedlichsten Szenarien fir die
Auftrags-, Fertigungs- und Beschaffungs-
planung definieren. So sind individuelle
Parameter fir Planungszeitraume und -zy-
klen einstellbar, beispielsweise fir Urlaubs-
und Ferienperioden. Auch Variablen wie
Absatzplanung, Kunden- und Produktions-
auftréage oder Lagerbesténde konnen kom-
biniert werden. Die Analysen der unter-
schiedlichen ,What-if *-Szenarien zeigen
dann, ob das Unternehmen selbst produzie-
ren kann, Komponenten zukaufen muss oder
Produktions- und Beschaffungsauftrage
automatisieren sollte. Die neue Version er-
moglicht so eine Rundumsicht, um die kom-
plexen Fertigungsprozesse genau zu kon-
trollieren und weiter zu optimieren. Egal
welche GroBe und Auspragung ein Ferti-
gungsunternehmen hat, bei SAP findet
jeder eine Losung, die den individuellen
Anforderungen und Wiinschen entspricht.
Weitere positive Nebeneffekte sind ein
schneller Return on Investment (ROI) sowie
mehr Transparenz und Wachstum - und
das wiederum sichert langfristig die Markt-
position und flihrt zu Umsatzsteigerungen.

Kennziffer: 5115

n Mehr zu diesem Thema unter:

www.fokusmittelstand.net
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Fertigungsindustrie Praxis EGSTON

Dynamisch in die Zukunft

Dank geteilter Fertigungsauftrage kann der Komponentenhersteller EGSTON
heute flexibler auf kurzfristig eingehende Auftrage mit groBerem Lieferumfang

reagieren. Bestellte Produkte stehen Kunden so schneller zur Verfiigung.

I Auf der ganzen Welt zu Hause: Die
EGSTON GmbH mit Stammsitz im
niederosterreichischen Eggenburg erzeugt
Netz- und Ladegerate fir die Elektro- und
Elektronikindustrie. Dartiber hinaus zahlen
induktive Bauelemente sowie Kabelkonfek-
tionen fur Robotersysteme, Baumaschinen
oder fir den Einsatz in der Medizintechnik
zum Portfolio. Zwei Produktionsstandorte
in Jemnice und Znojmo (Tschechische
Republik) komplettieren die européische
Unternehmensansiedlung. Im vergangenen
Jahr kam auBerdem eine Produktionsstatte
in Zhuhai (China) hinzu. Rund 700 Mitar-
beiter erwirtschafteten in 2003 einen Um-
satz in Hohe von 30 Millionen Euro.

EGSTON setzt beim
Wachstum auf Kontinuitat

Sowohl die Mitarbeiterzahl als auch der
Umsatz wachsen stetig. Um diese Entwick-
lung zu unterstiitzen, ist gerade im IT-
Bereich Kontinuitét gefragt. Statt immer
wieder kostenintensive und zeitaufwandige
Systemwechsel durchzufiihren, suchte
Ralph Alexander, IT-Manager bei EGSTON,
daher nach einer investitionssicheren, ska-
lierbaren Softwarelosung und einem Anbie-

ter, der fur Zukunftssicherheit steht. ,Wir
sind ein expandierendes Unternehmen mit
sténdig neuen Herausforderungen. Da
mussen wir auf einen Partner setzen, der
mit den Trends geht und die Anforderungen
der Zukunft frihzeitig erkennt sowie in
seinen Produkten umsetzt“, erlautert Ralph
Alexander die Entscheidung fir mySAP All-
in-One. ,SAP hatte fir ein Produktions-
unternehmen wie EGSTON die beste tech-
nische Auspragung mit einer Vielzahl an
neuen Funktionalitaten.

Seit der Produktivsetzung Anfang 2004
lauft das innerhalb von neun Monaten im-
plementierte ERP-System im Versionsstan-
dard und in mehrsprachiger Ausfiihrung.
Sowohl die drei Standorte als auch die drei
separaten Unternehmen werden innerhalb
eines Mandanten mit unterschiedlichen
Buchungskreisen geflhrt. , Die Umstellung
war problemlos. Die Anwender haben nun
eine leicht zu bedienende, moderne Ober-
flache zur Verfugung®, erzéhlt EGSTON-
Projektleiter Alexander. Und auch die
Kommunikation mit anderen Systemen, wie
beispielsweise dem Zeitbaustein-System
TiCon, erfolgt reibungslos. Denn: Die in
Tausendstel-Minuten-Einheiten gemesse-
nen Tétigkeiten in der Produktion dienen

fHE
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»Das Arbeiten mit Tagesauftragen war eine der
wichtigsten organisatorischen Anderungen, bei

denen uns SAP unterstiitzt.’

Ralph Alexander, [T-Manager bei der EGSTON GmbH

als Grundlage fir die Arbeitsplanpositionen
in SAP.
Systems liegt darin, dass Fertigungsauf-

.Ein wesentlicher Vorteil des

trége automatisch geteilt und verschachtelt
werden, wodurch der Termindruck sinkt
und wir sehr flexibel agieren kdnnen”, fasst
Ralph Alexander die ersten Praxismonate
zusammen. Die von Kunden bestellten
Stiickzahlen, die beispielsweise die kom-
plette Produktion fir zwei bis drei Wochen
gebunden hatten, werden jetzt in Tages-
portionen eingeteilt. So lassen sich die
Ressourcen an den tatséchlichen Bedarf
anpassen und auch Teillieferungen sind
moglich. Der Vorteil: Produkte stehen Kun-
den schneller zur Verfugung.

Geteilte Fertigungsauftrage
senken Termindruck

Aber auch Anderungswiinsche sind leichter
umsetzbar. Lasst sich doch ab dem Be-
nachrichtigungstag die geénderte Variante
produzieren oder ein ganzlich anderes
Produkt im Herstellungsprozess vorziehen.
,Das Arbeiten mit Tagesauftragen war eine
der wichtigsten organisatorischen Ande-
rungen, bei denen uns SAP unterstitzt”,
restimiert der IT-Manager zufrieden. Die
Implementierung fiihrte der zertifizierte
SAP-Service-Partner AICON GmbH durch.
,Augenblicklich befinden wir uns in der
Optimierungsphase, das heiBt wir sind
zwar produktiv, aber wir wollen sukzessive
noch weitere Vorteile aus dem System her-
ausholen”, fasst Ralph Alexander zusam-
men. , Derzeit implementieren wir gerade
SAP Business Information Warehouse
(SAP BW) in unserem Stammsitz in
Eggenburg.” Die SAP-Losung verbindet
Warehousing-Technologie mit vorkonfigu-
rierten betriebswirtschaftlichen Inhalten
(Business Content) und bietet einen um-
fassenden Uberblick tiber unternehmensin-
terne und relevante externe Daten. Eine
weitere zukiinftige Herausforderung stellt
die Einbindung der chinesischen Produk-
tionsstatte Zhuhai dar. Um die Schrift-
zeichen darzustellen, muss vorher
auf Unicode, die Standard-Zeichen-

darstellung fur die Datenverarbei-

tung von fast allen Schriften der

Welt, umgestellt werden.
www.EGSTON.com
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Horbuch fiir Fertiger

Far manche Dinge
gibt es einfach
Spezialisten!

Es muss nicht alles geschrieben stehen, was von Substanz ist.
Den Beweis dafiir liefert das SAP-Horbuch fiir mittelstandische
Unternehmen der Engineering & Construction-Branche.

Mit dem neuen Horbuch ~ Von den Herausforderungen der Globalisierung tber
zu Engineering & Con-
struction (E & C) beleuchtet

SAP Branchenentwicklungen

Controlling bis zu Praxisbeispielen reicht das Spektrum.
So ist das Fraunhofer-Institut mit einem Wissenschaftler
vertreten, der Einblicke in den virtuellen Maschinenbau
aus verschiedenen Blickwin-  und dessen Vorziige gibt. Ein Vertreter des Deutschen
keln. Experten, Analystenund  Instituts fir Wirtschaftsforschung stellt neue Wege bei
Anwender kommen hier im  der Vermarktung der gefertigten Anlagen vor. Mit dem
SAP Horbuch E & C liefert SAP nicht nur tiefgrindige

Informationen aus, sondern schafft es auf unterhaltsame

wahrsten Sinne zu Wort und
erlautern Unternehmensstra-

tegienim Zusammenhang mit  und journalistisch aufbereitete Art, zukunftsweisende

moderner Software. Dabei steht besonders der Mittel-
stand im Fokus. In ebenso informativen wie unterhalt-
samen Beitrédgen erlautern Fachleute Hintergriindiges.

Themen fir die Branche horbar zu machen.
Mehr zum Hérbuch unter:
www.hoerbuch-fertigungsindustrie.de

Ersatzteilservice optimieren

Mittelstandische Unternehmen, die sich auf den gesamten Lebenszyklus ihrer Produkte fokussieren und einen
ziigigen und zuverldssigen Ersatzteilservice bieten, profitieren von einem erstklassigen Image und steigenden
Umsatzen. Leichter gesagt als getan, denken viele Entscheider. Denn: Stéarker noch als das direkte Ver-
kaufsgeschéft steht die Ersatzteillogistik in einem Spannungsfeld ganz unterschiedlicher Interessen und Beduirf-
nisse. Auf der einen Seite fordern Abnehmer eine hohe Verfiigbarkeit und kurze Reaktionszeiten. Auf der anderen
Seite werden Betriebe mit unterschiedlichsten Kundenanforderungen konfrontiert. So machen die steigende Anzahl
an Ersatzteilen fir aktuelle oder alte Modelle oder hohe Pufferbestande angesichts zeitkritischer Lieferungen und
vieles mehr eine ausgekligelte Planung erforderlich.
Erschwerend kommt die oftmals unzureichende Informations- und Datentransparenz hinzu. Wichtige Daten lagern
zum Teil isoliert in dezentralen Informationssilos und bleiben ungenutzt. Supply-Chain-Management-Lésungen hel-
fen Unternehmen, Informationen tibergreifend zu verbinden und fiir das Ersatzteilgeschaft nutzbar zu machen. So
bildet mySAP Supply Chain Management (mySAP SCM) sémtliche Kernprozesse der Ersatzteillogistik wie Planung,
Auftragsabwicklung, Verfligbarkeitsprifung sowie Lagerverwaltung und Versand optimal ab. Die Lésung unterstditzt
unter anderem Fertigungsunternehmen dabei, transparente und flexible Unternehmensnetzwerke zu gestalten.
Durch die Integration aller Partner einer Logistik-
kette konnen Angebot und Nachfrage tiber Unter-
nehmensgrenzen hinweg synchronisiert werden.
Optimierte Prozesse schaffen einen reibungs-
losen Material- und Informationsfluss. Bewahrte
Planungsmethoden helfen, den Konflikt zwischen
einem moglichst niedrigen Bestand bei gleich-
zeitig hohem Service-Level optimal zu l6sen.
Fir das Schlisselsegment der Kundenbindung im
Ersatzteilgeschéft bietet mySAP SCM die pas-
senden Werkzeuge, um Absatz und Bedarf in die
richtigen Bahnen zu lenken. Dadurch lassen sich
transparentere Prozesse, prézise Kennzahlen, nie-
drigere Bestande und kiirzere Lieferzeiten erfolg-
reich mit einem hoheren Service-Level fiir Kunden
verbinden. Das Ergebnis: eine Ersatzteillogistik,
die auch anspruchsvollen Kunden gerecht wird.
www.sap.de/scm

Anzeige

Wir sind lhr Spezialist fur
den Aufbau und Betrieb
lhrer IT-Systeme!

Mit individuellen Angeboten
passend zu lhrem Typ.

bebit — Ihr Partner in allen Fragen
der IT.

www.bebit.de
Telefon: 062140 01-23 18
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industrie Praxis Hengstler

Im Rampenlicht

Kein Tag ohne Verbesserung im Unternehmen. Das besagt die Management-
Philosophie Kaizen. Bei Hengstler spielt daher die tagliche Optimierung von
Geschaftsprozessen die Hauptrolle. Das wirkte sich auch auf die IT aus.

Mittelstandischer Global Player geht

weiter auf Erfolgskurs: Die Hengstler
GmbH aus Aldingen in der N&he von
Rottweil ist einer der fiihrenden Hersteller
von industriellen Z&hl- und Steuerungs-
komponenten. Insgesamt 620 Mitarbeiter
bauen und vertreiben Drehgeber, Tempera-
turregler, Relais und Zéhlwerke. AuBerdem
produziert das schwébische Unternehmen
Drucker und Abschneider, letzteres als
Europas groBter Hersteller. Mit Produktions-
standorten in Deutschland, Italien, Frank-
reich und der Slowakei sowie Vertriebs-
niederlassungen bis nach Japan operiert
Hengstler weltweit. Der amerikanische
Mutterkonzern Danaher Corporation be-
zeichnet das Unternehmen als , europai-
sches Flaggschiff“. Kein Wunder, bei einem
Umsatz von 80 Millionen Euro jahrlich.

Ideale Losung fiir
Tochterunternehmen

Um den Informationsaustausch zwischen
dem Hauptsitz in Deutschland und dem asi-
atischen Standort in Tokio zu verbessern,
sollte der Vertriebsstutzpunkt fir Asien und
Sidostasien [T-seitig an die Zentrale in
Suddeutschland ,angedockt * werden. Nur
so konnte man Barrieren beim Vertrieb wie
zum Beispiel Zeitverschiebung und auf-
wandige Kommunikationswege Uberwin-
den. Deshalb machten sich die Hengstler-
Entscheider auf die Suche nach einer pas-
senden Losung. Auf der CeBIT 2004 wur-
de man bei SAP fiindig und entschied sich
fur SAP Business One. Vor allem die kur-
zen Schulungs- und Einfiihrungszeiten der
Unternehmenssoftware (iberzeugten die
IT-Verantwortlichen. Von den zusétzlichen
SAP-Business-One-Funktionen wie der in-
tegrierten Customer-Relationship-Manage-
ment-Komponente versprach man sich
ebenfalls Vorteile. AuBerdem lieB3 sich SAP
Business One problemlos mit dem in
Europa eingesetzten mySAP Enterprise
Resource Planning (mySAP ERP) integ-

»Die Anbindung sollte ohne gro3en Schulungsaufwand realisiert

rieren. Wie ein kleiner Satellit hangt es
quasi am ,groBen Bruder”.

Wie die Standorte in Europa sollte auch
Japan in den Datenfluss integriert werden.
Der Aufwand dafiir musste jedoch in einem
angemessenen Verhaltnis stehen. ,In den
acht européischen Vertriebsorganisationen
und vier Produktionswerken setzen wir auf
mySAP ERP. Die umfassende SAP-L&sung
auch fir unseren 20 Mitarbeiter zahlenden
Vertriebsstandort Japan einzufuihren, hatte
jedoch einen zu hohen Implementierungs-
und Schulungsaufwand bedeutet”, berich-
tet die [T-Direktorin bei Hengstler, Monika
Nguyen Nam. Handlungsbedarf war aber
geboten: Bis zur IT-Anbindung kommuni-
zierte die Vertriebsniederlassung in Tokio
mit der Zentrale in Aldingen hauptsachlich
via Telefon und Fax. Schon allein durch die
Zeitverschiebung ergaben sich Reibungs-
verluste von bis zu einem halben Tag.
GeméaB dem Firmenmotto ,Continuous

Improvement”, der japanischen Kaizen-
Philosophie der standigen Verbesserung,
sollte SAP Business One Abhilfe schaffen.
Fur kleinere und mittlere Unternehmen
konzipiert, eignet es sich hervorragend, um
wie im Fall von Hengstler Niederlassungen
an groBere Zentralen anzubinden. Durch
die einfache Bedienbarkeit missen die Mit-
arbeiter nicht aufwandig geschult werden
und kénnen die Losung schnell einsetzen.
Die niedrigen Anschaffungskosten waren
bei Hengstler ein weiteres Argument fur die
SAP-L6sung. Zudem sollte die Arbeit nicht

Am Standort ||

Aldingen
werden Drucker
hergestellt.

werden. SAP Business One ist dafiir wie geschaffen, denn die

Losung funktioniert genauso, wie der Anwender denkt.”

Monika Nguyen Nam, IT-Direktor Hengstler GmbH

Steht als Projektleiterin

Einfiihrung in der japa-
nischen Niederlassung
im Rampenlicht:
Monika Nguyen Nam.

der SAP-Business-One-

durch eine lange Implementierungsphase
verzogert werden. Innerhalb von zwei
Wochen war SAP Business One in Japan
eingefiihrt und an mySAP ERP in Aldingen
angeschlossen. Die Integration gelang mit
Hilfe der SAP Exchange Infrastructure
(SAP Xl), einer Komponente der technolo-
gischen Plattform SAP NetWeaver. Die
Technologie unterstitzt die prozess-
orientierte Zusammenarbeit zwischen SAP-
und Nicht-SAP-Komponenten. Durch die ja-
panische Landerversion von SAP Business

One konnen die in Tokio tétigen Mitarbeiter

bei der Rechnungsstellung und vielen an-
deren betriebswirtschaftlichen Vorgangen
genau den gesetzlichen Vorschriften des
Landes entsprechen.

Moderne Ablaufe in einem
boomenden Markt

Nachdem die Implementierung in kiirzester
Zeit abgeschlossen war, ist die japanische
Vertriebsniederlassung fir die Emerging
Markets in Asien geristet. Allein die Dreh-
geber von Hengstler sind sehr gefragt, da
durch den Bauboom nicht nur in den
Metropolen Chinas ein hoher Bedarf an
Fahrstuhltechnik besteht. Mit Hilfe der IT
konnen Kundenanfragen ebenso zeitnah
und umfassend beantwortet werden wie
Fragen bei Lieferzeiten oder der Verfiig-
Die
Mitarbeiter in Japan haben jetzt direkten

barkeit von einzelnen Produkten.

Einblick in Kapazitatsplane und konnen in
Echtzeit Aussagen treffen und Bestellun-
gen vornehmen. ,Von der Funktionalitédt der
IT sind die japanischen Kollegen restlos be-
geistert. Das System ist selbsterklérend -
da kann man nichts falsch machen”, zeigt
sich Monika Nguyen Nam zufrieden.
www.hengstler.de
Kennziffer: 5118



Unternehmensfiihrung Personal

Dringend gesucht!

Arbeitsmarktexperten sind sich einig: Der Mangel an qualifiziertem
Personal wird weiter steigen. Um diesem Trend entgegenzuwirken,
miissen mittelstéandische Unternehmen auf neue Methoden setzen.

In einem Unternehmen wird eine Stelle frei. Auf der

Suche nach einer geeigneten und qualifizierten
Arbeitskraft werden Anzeigen geschaltet, kurz darauf
flattern etwa 30 Bewerbungen ins Haus. Im Laufe der
Auswahlverfahren und anschlieBenden Vorstellungs-
gesprache zeichnet sich ab, dass sich unter den Interes-
senten kein Einziger mit geeigneter Ausbildung und der
notigen Motivation befindet. Die logische Folge: Der
Arbeitsplatz bleibt unbesetzt.
Diese Entwicklung bedeutet vor allem fir kleinere Be-
triebe eine groBe Herausforderung. Denn: Laut einer
Befragung, des Karriereportals StepStone unter euro-
paischen Personalmanagern, entscheidet das Image ei-
nes Arbeitgebers mit dariiber, ob sich die fahigsten
Mitarbeiter bewerben. Mittelstandische Unternehmen
werden oft mit Eigenschaften wie geringere Entlohnung,
zu wenig Sicherheit und wenig zusatzliche Leistungen
wie betriebliche Altersvorsorgung, Pramien oder bezahl-
te Uberstunden verbunden. Da ziehen Interessenten in
der Regel groBe Konzerne als Arbeitgeber vor.

Neue Methoden bei der
Personalbeschaffung sind gefragt

Um diesem Image und dem Mangel an qualifizierten
Mitarbeitern entgegenzuwirken, missen kleinere Unter-
nehmen neue und innovative Wege einschlagen. Zum
Beispiel sollten sie die Personalrekrutierung nicht mehr
nur Uber die klassischen Methoden

Arbeitsamt und Anzeige abwickeln.

Laut der Studie ,Recruiting Trends

2005" von der Frankfurter Universitat

und der Online-Jobbdrse Monster, tétig

in Deutschland, Osterreich und der

Schweiz, veroffentlichen mittelstéandi-

sche Unternehmen bereits 60 Prozent

ihrer offenen Stellen auf der eigenen
Firmen-Website.

Sind Betriebe aufgrund der wirtschaft-

lichen Situation nicht in der Lage, fir jede

neue Aufgabe oder Herausforderung

einen geeigneten Mitarbeiter einzustel-

len, muss das nétige Potenzial aus den

eigenen Reihen geschopft werden. Vor

allem mittlere Firmen kdnnen die Qualifi-

kation der eigenen Angestellten erho-

hen und so Talente fordern. Dazu suchen

sie nach Methoden und Techniken, um

sich Transparenz tber den internen Ar-

beitsmarkt zu verschaffen. Eine Losung:
Talentmanagement. Mit Hilfe von Leis-
tungsbeurteilungen, Potenzialeinschét-
zungsfunktionen und Karriereplanungen

kénnen Leistungstrager identifiziert

werden. Reicht die eigene personelle Kapazitét nicht aus
oder sind spezielle Kenntnisse gefragt, setzen kleinere
Betriebe aber auch immer haufiger auf externe An-
sprechpartner. Bei befristeten Projektarbeiten kann zum
Beispiel ein geeigneter Helfer ,geleast” werden.

Diese Ergebnisse bestatigt auch die Studie , Perspektive
Mittelstand” des Frankfurter Instituts Media Markt Ana-
lysen: Zwischen dem Unternehmenserfolg und der
Bedeutung der Personalarbeit besteht ein Zusammen-
hang. Wer in die Qualifikation seiner Angestellten inves-
tiert und weniger auf Einsparungen setzt, wirtschaftet
langfristig erfolgreicher. Denn: Die Ressource Mensch
ist und bleibt unersetzlich.

Methoden zur Personalbeschaffung

B Neue innovative Wege gehen
B |mageverbesserung

B Durchgehende Konzepte

B Organisierte Personalarbeit
B Personalberater

B Talentmanagement

B | eistungsbeurteilungen

B Potenzialeinschatzungen

B Karriereplanungen

B Qualifikation der internen Mitarbeiter
B Externe Ansprechpartner
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Anzeige

ALLES RUND UM SAP
AUS EINER HAND

Nutzen Sie das umfassende SAP-Leistungs-
portfolio der TDS aus mittelstandsorien-
tierten Outsourcing-Angeboten und klassi-
scher Beratung sowie fundierten SAP-Bran-
chenlésungen. AuBerdem bieten wir Ihnen
Dienstleistungen und Software im Personalwe-
sen.

Die TDS wurde 1975 in Neckarsulm gegriin-
det und ist Partner fir mittlere und groBe
Unternehmen im deutschsprachigen Raum.
Seit Anfang der 80er Jahre arbeitet TDS
eng mit SAP zusammen.

Freiraume
schaffen

BUSINESS™

TDS AG
Telefon +49.7132.366-01
info@tds.de - www.tds.de
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Praxis Rivella

EU-genormt abgefiillt

Getrankeproduzent Rivella hat die Logistikprozesse fiir die Riickverfolgbarkeit
seiner Produkte in das bestehende IT-System integriert. Damit erfiillt das Unter-
nehmen die neue EU-Verordnung, die fiir Sicherheit der Konsumenten sorgt.

20

Uber 100 Millionen Liter Softdrinks und

Fruchtsaftgetrénke werden von 271
Mitarbeitern in den Produktionsstatten der
Rivella AG jahrlich hergestellt und vertrie-
ben. Angefangen hat die Erfolgsstory 1952:
Damals stellte der Griinderunternehmer Dr.
Robert Barth erstmals auf der Basis von
natirlichem Milchserum ein Getrénk her
und gab ihm den Namen Rivella. Heute
zahlt dieses Erfrischungsgetrénk zu den be-
kanntesten Schweizer Markenartikeln mit
hoher Sympathie und treuer Kundschaft.
Damit das auch so bleibt, bildet das
Unternehmen seit kurzem samtliche
Warenausgénge in ihrem seit Jahren ein-
gesetzten IT-System SAP R/3 ab.

Prazise Erfassung
von Mischpaletten

Rivella ist heute in der Lage, alle Chargen
und sogar einzelne Paletten jederzeit bis
zum Kunden zurlickzuverfolgen. Auf diese
Weise erfillt das Unternehmen die EU-
Verordnung 178/2002, die fir die optimale
Sicherheit der Konsumenten im Lebens-
mittelbereich einen transparenten Waren-
fluss fordert und bis 2005 im EU-Raum ver-
bindlich umzusetzen ist: Samtliche Lebens-
mittel und ihre Bestandteile missen geméB
Verordnung durch alle Produktions-, Ver-
arbeitungs- und Vertriebsstufen zurtick-
verfolgt werden konnen. Dies umfasst den
so genannten Upstream (die Anlieferung
sowie die Verarbeitung von Rohstoffen)
und den Downstream (die Lieferkette bis
zum Endabnehmer).

Fir die international operierende Rivella
war die Erflllung der EU-Norm zwingend.
Die fur die Ruckverfolgbarkeit notwendigen
Logistikprozesse sollten direkt im SAP-
System abgebildet werden, das seit Jahren
zuverladssig Unternehmensdaten liefert.
.Das erspart uns zusétzliche Schnitt-
stellen”, sagt Otto Weibel, Leiter Supply
Chain bei Rivella. Insbesondere ermaglicht
die mobile Supply-Chain-Anwendung SAP-
Console die Anbindung von Barcode-
Lesegeraten in Echtzeit. Damit kann Rivella
auf Middleware - tber Schnittstellen ange-
bundene Fremdsysteme - verzichten. Denn:
Die Frontend-L6sung erfasst alle Kommis-
sioniervorgange in Lagerumgebungen und
koppelt sie mit der SAP-Software.

Das von SAP-Partner Plaut implementierte
System basiert auf drei Elementen: der
Palettenauszeichnung mit Serial Shipping
Container Code (SSCC), der Europgischen
Artikel-Nummer (EAN) und Mindesthaltbar-
keitsdatum (MHD), dazu der Chargenver-
waltung im SAP-System und drittens dem
Scanning mit mobilen Geréten, basierend
auf SAPConsole. Fir die Lagerverwaltung
und die Planung ist im SAP-System jeder-
zeit ersichtlich, welche Mengen je Produkt
und Mindesthaltbarkeitsdatum am Lager
sind. Dazu wird die Chargenverwaltung ein-
gesetzt. Die Warenbewegungen lassen
sich mit Hilfe der SAP-Funktionalitaten
Handling Unit und Warehouse Manage-
ment abbilden. ,Wir sind damit auch in der
Lage, kommissionierte Mischpaletten zu
erfassen”, sagt Otto Weibel. Dennim SAP-
System ist genau dokumentiert, an welchem
Platz von welcher Vollpalette auf eine
Mischpalette fir einen bestimmten Kunden
kommissioniert wurde. Zudem ermaoglicht
die neue Losung, sowohl die Kommissio-
niervorgange selbst als auch den Nach-
schub an die Kommissionierplédtze mit mo-
bilen Scannern zu erfassen, die in Echtzeit
mit dem SAP-System kommunizieren. Es
spielt also keine Rolle, ob pro Palette ein
oder mehrere Produkte abgepackt sind -
im [T-System ist immer exakt erfasst,
welcher Kunde welches Produkt erhélt. Die
von Plaut entwickelte Services Roadmap
hat sich bei der Implementierung der Logis-
tikprozesse in das bestehende SAP R/3
optimal bewahrt.

Umstellung wahrend
eines Wochenendes

Das Projekt konnte innerhalb von
drei Monaten ohne Beeintrachti-
gung des Tagesgeschéfts realisiert
werden. Die Umstellung erfolgte
wahrend eines Wochenendes. Das
neue System funktionierte auf An-
hieb tadellos. Dabei erwies sich die
Softwarelosung als flexibel und
konnte leicht an die unternehmens-
spezifischen Prozesse von Rivella
angepasst werden. Mehr noch: Die
Konfiguration der Warehouse-Struk-
tur ist mit geringem Aufwand még-
lich; sie halt mit den Anforderungen

von Rivella Schritt. Bei der Anbindung der
Barcode-Lesegeréte mittels SAPConsole-
Transaktionen, die exakt auf die Bedurf-
nisse von Rivella ausgerichtet werden
konnten, standen die Spezialisten der Firma
Solquest aus Waldbronn (D) Berater Plaut
zur Seite. Die Losung ist erweiterungsfahig
fur eine kinftige Nutzung von Radio-
Frequency-ldentification-Etiketten (RFID).

Riickverfolgbarkeit sicher-
stellen fiir Qualitatskontrolle

LWir sind mit der Losung sehr zufrieden”,
so Otto Weibel. Rund 25 Mitarbeiter
arbeiten mit dem neuen System, 15 davon
sind mit dem mobilen Strichcode-Scanner
ausgerustet. , Mit den Scannern kamen alle
Mitarbeiter rasch zurecht, und die Qualitat
in der Kommissionierung wird jetzt von der
neuen Losung unterstiitzt.” Das auf der
Beschaffungsseite bereits bestehende
Konzept soll ebenfalls in SAP R/3 integriert
werden, um auch den Upstream system-
unterstitzt zurlickverfolgen zu kdnnen. Die
Sicherstellung der Riickverfolgbarkeit dient
zum einen als eines von mehreren Elemen-
ten zur Qualitatskontrolle. Zum anderen
reduziert sie fur jedes Unternehmen, das
die EU-Verordnung befolgt, das Risiko
teurer und potenziell imageschadigender
Ruckrufaktionen auf ein Minimum.

www.rivella.ch
Kennziffer: 5120




Praxi Trelock

Auf der sicheren Seite

Die Trelock GmbH versteht sich als Markenartikelhersteller mit Qualitats-
anspruch. Traditionell hohe Anforderungen stellt der Mittelstandler aus

Miinster allerdings nicht nur an sich und seine Produkte, sondern auch an die IT.

Die Marke Trelock steht seit langem fir

Qualitat und Innovation, wenn es um
Fahrradschlosser geht. Dieses Image sollte
erhalten bleiben, nachdem die ehemalige
Tochter der Winkhaus-Gruppe im Zuge
eines Management-buy-outs durch Andreas
Rott Anfang 2001 den Schritt in die
Selbststandigkeit vollzog. Zuvor in die EDV-
Systeme der Winkhaus-Gruppe integriert,
musste Trelock nun auf eigenen IT-FiiBen
Geschaftsfiihrer Andreas Rott
stand deshalb vor der Entscheidung, ein

stehen.

Warenwirtschafts-System zu finden, das
den Anforderungen eines weltweit operie-
renden mittelstdndischen Unternehmens
entsprach. Was Andreas Rott jedoch hin-
sichtlich ERP-Software am Markt vorfand,
konnte bis auf wenige Ausnahmen den ho-
hen Anspriichen nicht gerecht werden.

Welche ERP-Software
ist die richtige?

Nach sorgfaltiger Prufung fiel die Entschei-
dung auf die mySAP-All-in-One-Branchen-
|6sung it.trade der Bielefelder itelligence
AG. Der Geschéftsfiihrer weil3 um den be-
sonderen Charakter dieser Wahl: , In einem
mittelstédndischen Unternehmen mit mehr
als 30 Mitarbeitern trifft man SAP R/3 nicht
allzu haufig an. Wir mussten jedoch nach
dem Verlassen der Winkhaus-Gruppe, die
JD Edwards hatte, in einem sehr knapp
bemessenen Zeitraum unsere gesamte IT
umstellen. Um genau zu sein, stand uns
lediglich ein halbes Jahr zur Verfugung.”
Nachdem der Kontakt zu itelligence ge-
knupft war, dauerte es in der Folge nicht
sehr lange bis zum Vertragsabschluss und
der Einfihrung von it.trade. Innerhalb von
nur wenigen Wochen war das Projekt reali-
siert. Die Verantwortlichen geben ganz
unumwunden zu, dass sie es im Vorfeld
niemals fir moglich gehalten héatten, ein
solch rasantes Tempo zu bewaltigen.

Standardsoftware und Flexibi-
litat schlieBen sich nicht aus

Diese schnell umgesetzte Implementierung
sowie ,der Zuschnitt der Losung auf einen
Markenartikelhersteller mit weltweiter Dis-
tribution, wie wir es sind”, haben Andreas
Rott von der Richtigkeit seiner Entschei-

dung fiir das SAP-System tberzeugt. Der
haufiger anzutreffenden Meinung, durch
den Einsatz einer SAP-Standardsoftware
seien Mittelstandler in ihrer Flexibilitét ein-
geschrankt, hélt Andreas Rott stichhaltige
Argumente entgegen: , SAP hat einen sehr
hohen Marktanteil in Deutschland. Sie
wissen also, was gefordert wird. Jeder
Mittelstandler ist zwar in seiner Form indi-
viduell, gewisse Grundprozesse finden sich
aber in allen Unternehmen wieder. An die-
sen Ablaufen wurde die Standardsoftware
ausgerichtet, die Funktionalitaten sind tau-
sendfach erprobt. Warum sollten sie also
nicht auch bei einem Mittelstandler unserer
GroBenordnung funktionieren?

Die Entscheidung gegen eine Individual-
[6sung war zwar nicht ganz billig - immer-
hin hat Trelock in den vergangenen zwei-
einhalb Jahren in Lizenzen und spateres
Customizing investiert. Aber: Das steht laut

Dank Outsourcing kann Trelock sich auf
seine Kernkompetenzen konzentrieren.

Geschéaftsfiihrung in einer absolut verniinf-
tigen Relation zu dem, was das Unter-
nehmen an Waren bewegt, und dem, was
an Sicherheit bendtigt wird. , Unsere Kern-
kompetenz liegt nicht im Bereich IT, son-
dern in der Entwicklung, Herstellung und
dem Vertrieb der Produkte der Marke
Trelock. Von daher war es mein Bestreben,
keine eigene EDV-Mannschaft aufzubauen”,
stellt Andreas Rott klar.

Outsourcing statt
eigener EDV-Abteilung

Stattdessen ist man Uber Standleitung mit
dem Rechenzentrum der itelligence in
Bautzen verbunden, wo das System von
den Spezialisten des Beratungshauses be-
treut wird. Mit 24 SAP-Arbeitsplatzen ge-
hort Trelock dabei
Einheiten. Was man, laut Geschaftsfihrer

zu den kleinsten

itelligence AG

Die itelligence AG ist als international
operierender IT-Komplettdienstleister
im SAP-Umfeld mit rund 950 Mitarbei-
tern in 15 Landern vertreten. Als SAP-
Partner realisiert das Beratungshaus
fur tber 1.200 Kunden weltweit kom-
plexe Projekte. Mit seinem umfassen-
den Leistungsspektrum erzielte das
Unternehmen in 2003 einen Gesamt-
umsatz von 145,6 Millionen Euro.

Andreas Rott, beherzigen muss, um auchin
kleineren Unternehmen IT erfolgreich ein-
zusetzen, ist eine klar vorgegebene und
skizzierte Vorgehensweise. Und: , Die Ent-
scheider im Haus mussen wissen, auf wel-
che Partner sie vertrauen konnen.”
Wie gut der Support durch itelligence l&uft,
belegt die Tatsache, dass Trelock und sein
Outsourcing-Partner einige Monate lang
nicht einmal miteinander telefonieren muss-
ten. Eine besondere Situation ergab sich,
als Trelock zwischenzeitlich in ein neues
Gebaude in Minster wechselte. An nur
einem Tag konnte dieser Umzug durchge-
fuhrt werden: Die Leitung war vorbereitet,
und am Abend desselben Tages lief die
Anlage wieder.
Sicherlich waren die gesteckten Ziele auch
mit einer geringeren Investition moglich ge-
wesen. Doch letztlich - und auch da sind
die Verantwortlichen sicher - macht sich
der Einsatz der SAP-Software bei Trelock
bezahlt. ,Wenn man feststellt, dass man
wie wir nur einen Teil der Gesamtfunktio-
nalitdt von SAP nutzt, sind die restlichen
Anwendungen trotzdem kein Streuverlust.
Wichtig und essenziell fur unser Unter-
nehmen ist die Ausbaufahigkeit”, stellt
Andreas Rott klar.
Die Vorteile der Entwicklungsmadglichkeiten
des Systems machten sich bei Trelock
bereits bezahlt, denn die Anwendungen
werden kontinuierlich ausgebaut. Trelock-
Geschaftsfuhrer Andreas Rott restimiert
zufrieden: ,Wir sind nicht so limitiert, wie
wir es mit einer zurechtgeschnittenen
Losung waren. Ich habe als Unternehmer
die Freiheit, die ich brauche.”
www.trelock.de
Kennziffer: 5121
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Praxi medial

Medium fiir mehr Transparenz

Ein rascher Zugriff auf aktuelle Daten ist Voraussetzung fiir erfolgreiches unter-
nehmerisches Handeln. Mit intelligenten ERP-Systemen konnen operative
Vorgange im Vergleich zu friiher zehnmal so schnell bearbeitet werden.

I Zeit ist ein kostbares Gut, das richtige
Zeitmanagement ein wichtiger Erfolgs-
faktor von Unternehmen. Diese Meinung
vertritt auch Thomas Scharnagl, Chef der
medial werbe GmbH. Fir ihn war es des-
halb selbstverstandlich, dass die Software
seiner in Wien anséssigen Produktions-
agentur diesem Anspruch gerecht wird.
Aus diesem Grund hat sich der medial-
Chef fur die Implementierung einer moder-
nen ERP-Losung entschieden. Damit war
moglich, was das Altsystem zunehmend
nicht mehr leisten konnte: stimmige, tages-
aktuelle und somit zuverlassige Daten in
einem stark gestrafften zeitlichen Rahmen
zu liefern. , Zwei Minuten brauche ich heu-
te fiir ein Angebot, vor Einfiihrung der SAP-
Losung waren es noch 20“, so Thomas
Scharnagl. Hochgerechnet auf das Schrei-
ben von gut 1.000 Angeboten pro Jahr
ergibt sich so ein satter Zeitgewinn.

Ein Mehr an Leistung
bringt Zeitgewinn

Mit der alten, selbst gestrickten Losung,
die mit dem Datenbankprogramm File-
maker immer wieder erweitert wurde,
konnte eine sinnvolle Auswertung der
Daten zuletzt nicht mehr erfolgen. Es kam
sogar vor, dass die EDV unterschiedliche
Daten lieferte. Heute dagegen sind die
Daten, die aus unterschiedlichen Quellen

abgerufen werden, dank SAP Business
One wieder zuverlassig. Nach der Présen-
tation von Systemen unterschiedlicher
Beratungsh&user hat sich Thomas Schar-
nagl dafir entschieden. ,Wichtig war fiir
mich, dass wir endlich ein leistungsfahiges
Controllinginstrument bekommen”, meint
der medial-Chef. Die Agentur war binnen
zwei Jahren von vier auf 14 Mitarbeiter ge-
wachsen. Um dieses dynamische Wachs-
tum fortsetzen zu konnen, bedurfte es
moderner, leistungsfahiger Informations-
technologie. Das speziell fur Bedurfnisse
von Klein- und Mittelbetrieben konzipierte
SAP Business One hat mehr Charme als
vergleichbare Konkurrenzprodukte, was
sich an der Funktionalitdt bemerkbar
macht. Fur einen Kleinbetrieb vollkommen
ausreichend, so der Agenturleiter.

Implementierung erfolgt
in Rekordzeit

Kurz vor Weihnachten fiel bei medial der
Startschuss fiir die Einfiihrung. Genau zehn
Tage spéter konnte das System operativ
genutzt werden. , Hatten wir die Migration
etwas friiher vorbereitet und ein wenig
mehr Zeit in den Transfer der Daten inves-
tiert, wéren wir schon friiher live gegan-
gen”, erklart Thomas Scharnagl. Nur
geringfigige Anderungen mussten in den
Tagen darauf noch vorgenommen werden.

Seither lauft das System einwandfrei. Die
Effizienz des neuen Systems zeigt sich ins-
besondere beim Controlling. Berichte und
Auswertungen sind nun kein Problem mehr.
Die Daten sind aktuell, was mehrfache Tests
belegen. Bisher vom Steuerberater auf-
bereitete Buchhaltungsdaten ermdoglichten
nur einen Rickblick auf die vergangenen
Monate. Seit der Einflihrung von SAP
Business One befinden sie sich , inhouse”
und sind jederzeit abrufbar. Das Controlling
kann somit a jour, quasi per Mausklick er-
folgen. In Echtzeit erfolgt so die Abfrage
der Lagerbestéande und Cash-Positionen.
Im Gegensatz zu friher kann z. B. jetzt fest-
gestellt werden, welches der Produkte
eventuell keinen Deckungsbeitrag bringt.
Damit ist auch eine offensivere Kunden-
akquise mit maBgeschneiderten Ange-
boten besser zu realisieren.

Und das Potenzial der SAP-Business-One-
Losung ist bei weitem noch nicht ausge-
reizt. Etwa 80 bis 90 Prozent des Systems,
so schatzt Thomas Scharnagl, nutzt die
Agentur derzeit und medial schmiedet
bereits Plane zum Ausbau des Systems.
So soll der Uberweisungsverkehr mit den
Banken direkt aus dem SAP-System he-
raus automatisch oder halbautomatisch
statt online erfolgen. Ein aus dem ERP-
System generierter SMS-Dienst teilt dem
Kunden mit, wann die Ware versendet und
voraussichtlich am Bestimmungsort ein-

medial produziert und vertreibt Werbemittel unterschiedlichster Art
und GroBe, vom digitalen Plakat bis zum gesamten Messestand.

treffen wird. ,Das sind kleine, nitzliche
Features, die dem Kunden signalisieren,
dass man Kundenorientierung auch real
lebt”, erklart der Agenturchef.

Radikalkur fiihrt
zum Erfolg

Die erfolgreiche Umsetzung des Projekts
ist auch auf die gute Kooperation aller Betei-
ligten zurtickzufiihren, betont Hubert Suchy
von advanced business Consulting, die das
SAP-System geliefert hat. medial hat bei
der Implementierung intensiv mitgearbeitet.
Alle Mitarbeiter hatten den Anspruch, das
ERP-System so rasch wie méglich zu ver-
stehen und aktiv zu nutzen. Anfangs be-
deutete die Umstellung auf SAP Business
One einen radikalen Schnitt. ,Wir haben
uns mit den Geschéftsprozessen neu aus-
einander setzen mussen. Dieser Zwang zur
organisatorischen Neuausrichtung hatte
aber nur positive Konsequenzen®, zeigt sich
der medial-Chef zufrieden. Die Effizienz-
gewinne haben die Muhen der Einfiihrung
mehr als bezahlt gemacht. www.medial.at

Hubert Suchy

Geschéftsfiihrer

advanced business Consulting GmbH
Tel.: +43(0)1 367 43 16

E-Mail: office@advanced.at
www.advanced.at




Praxi felix martin

Raum fur mehr Service

Der Eletronikfachhandler felix martin bietet High-End-Gerate namhafter Hersteller an.

Um die Zeit fiir die Verwaltung zu minimieren, wurde eine neue IT-Losung eingefiihrt.

Nun konnen sich Mitarbeitende wieder voll um ihre Kunden kiimmern.

I Musik kann man héren - oder aber sie
zelebrieren. Die Firma felix martin tv

hifi-studios aus Lachen im Kanton Schwyz
vermittelt seinen anspruchsvollen Kunden
bereits seit mehr als 30 Jahren ein etwas
anderes Klangerlebnis. Das Unternehmen
beschaftigt zehn Mitarbeitende und verkauft
als autorisierter Fachhéandler vorwiegend
Produkte der Qualitatsmarken Bang &
Olufsen, Revox, Loewe, Piega und B&W.
Bei derart erlesenen Produkten ist es fir
Firmengrinder und Inhaber Felix Martin
besonders wichtig, eine umfassende Be-
ratung anzubieten.

Neue Anforderungen
erfordern Wechsel

Im Laufe der Jahre wurde dazu eine um-
fangreiche Stammdatenbank entwickelt. Es
sollte immer ersichtlich sein, welcher
Kunde wann welches Produkt gekauft hat.
Die noch auf dem DOS-Betriebssystem ba-
sierende [T-Losung stiess jedoch irgend-
wann an ihre Grenzen. Zumal Haupt-
lieferant Bang & Olufsen verlangte, mittels
einer Seriennummernverwaltung umfas-
sende Auskiinfte tber den Lebenszyklus
der Geréte zu erhalten.

.Unser Altsystem konnte an die neuen
Prozesse und Anforderungen nicht mehr
angepasst werden, um sie durchgangig und
transparent abzubilden”, erklart Geschafts-
inhaber Felix Martin. Hinzu kam, dass die
bisherige Unternehmenssoftware zum Teil
fehlerhafte Daten lieferte. Um Abwei-

chungen in der Finanzbuchhaltung zu korri-
gieren, musste die Firma rund 10.000
Schweizer Franken im Jahr an Steuer-
beratungshonoraren ausgeben.

Felix Martin beschloss daher, eine investi-
tionssichere, technologisch ausgereifte
und integrierte Software einzufiihren. Das
Ziel:
Rechnungswesen und Controlling zu redu-

Den administrativen Aufwand in

zieren, um sich verstérkt dem Verkauf und
der Kundenbetreuung zu widmen. Dem-
entsprechend hoch waren auch die
Anforderungen: Der Bestand im Material-
lager sollte jederzeit ausgewertet werden
konnen, ebenso die Warenausgange. Kun-
denguthaben sowie offene Bestellungen
und ausstehende Materiallieferung mussten
einsehbar werden.

Also sondierte Felix Martin den Markt nach
Branchenlosungen. ,Dabei stellte sich he-
raus, dass mySAP All-in-One die Standard-
prozesse am besten abbildet und zudem
einfach zu erweitern ist”, so Felix Martin.
Mit dem Systemhaus atlantis it-solutions
aus Wollerau hatte das Unternehmen
ausserdem einen Implementierungs-
partner gefunden, der die Anforderungen
im Elektronikfachhandel bestens kennt.
.Eine wesentliche Anforderung von Felix
Martin an uns war, das neue System rasch
und reibungslos einzufiihren”, erinnert sich
Thomas Steinmann, Geschéftsfihrer beim
SAP Business Partner atlantis it-solutions.
In drei Monaten, so die Vorgabe, sollte das
System produktiv gehen und die Mitarbei-
tenden fiir dessen Einsatz geschult sein.

Auch finanziell wurde nichts dem Zufall
liberlassen: Die Projektkosten fiir Lizenzen,
Einflihrung und weitere Dienstleistungen
wurden fixiert.

Um diese Vorgaben erfiillen zu konnen,
entwickelte das Schweizer [T-Unternehmen
einen Vierstufenplan. Zunachst wurden alle
Prozesse bei dem Elektronikfachhandler
definiert und anschliessend in der Bran-
chenlosung mySAP All-in-One abgebildet.
Testlaufe und kleinere Anpassungen folgten.
Nach nicht einmal drei Monaten ging das
System schliesslich produktiv.

. Die Einfuhrung verlief reibungslos. Eben-
so wurden die vorab vereinbarte Projekt-
laufzeit und der Fixpreis eingehalten”, sagt
Felix Martin zufrieden. Und mit gerade
einmal zwei User-Lizenzen hat das Unter-
nehmen , die wohl kleinste bisher durchge-
fuhrte mySAP-All-in-One-Installation”, er-
ganzt Thomas Steinmann.

Die kleinste Losung
kommt ganz gross raus

Mittlerweile laufen mehr als 80 Prozent
aller Buchungen automatisiert ab. Alle
Warenbewegungen werden aufgrund der
im System hinterlegten Stammdaten kor-
rekt erfasst und gleichzeitig verbucht.
Ausserdem ist der Steuerberater direkt in
das Rechnungswesen und Controlling ein-
bezogen. Die Zeitersparnis im administra-
tiven Bereich beziffert Felix Martin auf rund
20 Prozent. Zudem werden nun auch alle in
der Werkstatt erbrachten Dienstleistungen

erfasst, was wiederum den Umsatz des
Unternehmens steigert.

Eine sichere Investition
in die Zukunft

In diesem Zug entschied sich der Elektro-
fachhéndler auch gleich dazu, seine
Stammdatenstruktur neu zu gestalten, um
sich seinen Lieferanten anzupassen. ,Das
vereinfacht die spéter geplanten B2B-
Anbindungen”, sagt Felix Martin. Die von
Bang & Olufsen geforderte Seriennum-
mernverwaltung konnte beispielsweise
problemlos umgesetzt werden. Dabei
profitierte der Elektronikfachhandler vom
Template ,Materialverfolgung”, welches
die Berater von atlantis it-solutions auf der
Basis von mySAP All-in-One entwickelt ha-
ben. Der Hifi-Spezialist blickt jedoch schon
wieder in die Zukunft: So denkt Felix Martin
bereits Uber einfache Customer-Relation-
ship-Management-Funktionen nach, um die
Kundenbindung zu verbessern.

Ebenfalls im Gespréach ist eine mobile Lo-
sung. Mittels PDA sollen die Mitarbeitenden
beim Kunden erbrachte Leistungen vor Ort
erfassen, um sie dann an das SAP-System
zu Ubertragen. ,Das beschleunigt die Pro-
zesse bei Reparaturen und Serviceauf-
tréagen, spart Zeit und Geld, womit eine
noch intensivere Kundenberatung méglich
wird”, beschreibt Felix Martin die Vorteile.
,Und mit mySAP All-in-One haben wir die
hierfur erforderlichen Grundlagen gelegt.

www.felixmartin.ch
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Praxis SCKM

Perfekt abgeschmeckt

Den Vereinsalltag der iiber 1.500 Mitglieder des ,,.Schweizer Club kochender
Manner” zu bewaltigen, erfordert eine Menge Einsatz und Organisation.
Dagegen erledigt sich die Buchhaltung dank einer Software fast wie von selbst.

Getreu dem Motto ,Geteilte Zeit ist
doppelte Freude " schlossen sich im Jahr
1959 Schweizer Hobbykéche zusammen.
Heute schwingen bereits tiber 1.500 Mit-
glieder des ,Schweizer Club kochender
Manner" (SCKM) gemeinsam den Koch-

|6ffel. Tendenz steigend. Der Club bietet als

Dachvereinigung die Moglichkeit, die Lei-
denschaft der gehobenen Kochkunst zu
zelebrieren und zu teilen. Etwa 50 Prozent
der Mitglieder sind in Chuchis organisiert.
So treffen sich zum Beispiel die ,Witiker
Magier Chuchi” oder ,d" Meischterkech”
zu ihrer monatlichen Chochete und fronen
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gemeinsam ihrem Hobby. Ein bisschen
Luxus muss dabei schon sein! Neben ver-
schiedenen regionalen Events organisiert
der SCKM auch die Schweizer Kochmeis-
terschaft. Wer dabei einen der vorderen
Platze belegen mocht zaubert der Jury
schon mal Kreationen wie ,Meerwolf-
Savarin mit Scampischwénzen an
Safransauce” oder ,Zander im
Wirzmantel mit Sauce Rouge und
Petersilienkartoffeln” auf den Tisch.
Doch warum bleibt die Kiiche eigent-
lich allein den Mannern vorbehalten?
Werner Rusterholz, Finanzverwalter
des SCKM (im Bild), erklart: ,Es
geht darum zu zeigen, dass auch
wir Manner kochen konnen. Unsere
Frauen durfen aber mindestens ein-
i mal im Jahr offiziell mitessen!" Und
18 bei diesem Ereignis verwdhnen die
1 Hobbykoche mit erlesenen Kostlich-
I keiten aus Topf und Pfanne.

1 Direkter Draht ins
ii  Rechenzentrum

1] Damit all diese Veranstaltungen und
i Events stattfinden konnen, muss
n auch die Arbeit hinter den Koch-
1i kulissen reibungslos funktionieren.
i Neben der Verwaltung der Mit-
1 gliederadressen gilt dies vor allem
fur die Finanzbuchhaltung und die
1 Fakturierung der Abonnenten der
1 Clubzeitschrift. Werden die Daten
] doch in finf oder sechs verschie-
1] denen Kategorien in immer neuen
il Zusammenstellungen bendtigt. Nur
] so kann der SCKM iiber bestimmte
il regionale Veranstaltungen informie-
1] ren oder spezifisch werben. Frither
I setzten die Hobbykoche dafiir eine
' Standard- Buchhaltungssoftware fiir
I KMU ein. In dieser mussten sie
il Adressen zum Teil noch von Hand
i fuhren und mihsam Schritt fir
Schritt aus den verschiedenen
Adressdateien zusammensuchen.
Bei einem Volumen von tber 2.000
Adressen bedeutete das nicht nur
einen hohen manuellen Aufwand.
Auch Ubertragungsfehler und verlo-
rene Daten standen regelmassig auf
der Tagesordnung.

Der SCKM bendétigte also eine IT-Losung,
die Finanzbuchhaltung und Adressdateien
sinnvoll integriert. Gleichzeitig mussten
dabei aber auch die verschiedenen Mit-
gliederkategorien berticksichtigt werden.
Die definierten Anforderungen konnte die
ERPsourcing AG aus Wallisellen mit ihrer
Losung @ccounting erfillen. Diese basiert
auf den Modulen Finanzbuchhaltung (F),
Controlling (CO) und Personal (HR) der
betriebwirtschaftlichen Standardsoftware
der SAP. @ccounting wird im Application
Service Providing (ASP) betrieben und lauft
auf dem Grosssystem der ERPsourcing
AG. Per DSL-Verbindung nutzen Anwender
online alle Funktionalitaten wie die Buch-
haltung und Adressdatei. So sind die
Kosten fiir den Betrieb der Lésung prazise
planbar. Ausserdem entfielen fir den
SCKM umfangreiche Investitionen in die IT.
Fur die Erstellung der Adressverzeichnisse
wurden alle Daten per File direkt in das
neue System Ubernommen und die spe-
zifischen Zusammenstellungen program-
miert - fur jede Chuchi, jede Region und
jeden Typ Mitgliedschaft.

Mitgliederadressen in
Kategorien verschieben

Mit Hilfe von @ccounting erstellt der SCKM
heute fehlerfrei und zeitnah jede ge-
wiinschte Adressliste. Fiir den Versand der
Clubzeitschrift muss die entsprechende
Tabelle nur noch gespeichert und als Excel-
File direkt an den Verlag geschickt werden.
Und auch die tiber 3.000 Abbuchungen der
Mitgliedsbeitrage laufen heute grossten-
teils automatisch. Der SCKM bekommt
von der Schweizer Post nur noch ein Gut-
schrift-File. Seit Einfuhrung der neuen
Losung stimmten die Abrechnungen bis auf
den letzten Centime. Rickblickend will
Werner Rusterholz die neue Losung nicht
mehr missen: ,Die gesamte Buchhaltung
l&uft effizienter und erledigt sich fast in der
Halfte der Zeit." So fuhlt sich jedes ein-
zelne Mitglied optimal betreut und kann
sich auf die wesentlichen Dinge konzen-
trieren: das Kochen.

www.sckm.ch

H Mehr zu diesem Thema unter:
www.fokusmittelstand.net



Rosconi

Individuell eingerichtet

Mithilfe von SAP Business One hat Inneneinrichter Rosconi heute den
optimalen Uberblick iiber den Auftragsbestand. Dieser lisst sich nach unter-
schiedlichen Kriterien wie Produkten oder Regionen einfach auswerten.

I Anspruchsvolle Kunden bestehen auf
erstklassigen Service. Das gilt auch fir
die Kunden der Rosconi AG, die individuelle
Einrichtungslosungen entwickelt. Am Pro-
duktionsstandort Villmergen beschaftigt
der Dienstleister derzeit 32 Mitarbeitende.
Zwei Drittel des Umsatzes macht der
Fertiger mit mobilen Schiebewanden aus
Materialien wie Glas, Holz und Metall. Den
anderen Teil erwirtschaftet Rosconi mit
offenen Garderobensystemen flr Banken,
Sportanlagen und andere Einrichtungen. Zu
den renommiertesten Projekten gehoren
das Kongresszentrum in Luzern und die
Universitat Lausanne.

Unternehmenssoftware muss
Vertriebsprozesse abbilden

Das Leistungsspektrum von Rosconi um-
fasst alle Projektschritte bei der Geb&ude-
ausstattung - von der Idee bis hin zur Uber-
gabe an den Bauherrn. Um Auftrége unter-
schiedlichster Grossenordnungen schnell
und effizient bearbeiten zu konnen, beno-
tigte das Unternehmen eine [T, die alle
Standard-Geschaftsablaufe unterstitzt. Da
bisher keine durchgéngige Softwareldsung
im Einsatz war, sah man die Notwendigkeit,
sich nach einem geeigneten IT-System
umzusehen. Denn nur mit einer integrierten
Unternehmenssoftware lassen sich die
Geschaftsprozesse zeitnah und effizient

abwickeln. Friher wurden Angebote noch
manuell erstellt: per Textverarbeitung und
Fax. Als der neue Geschéftsfihrer Georges
Burkhart vor zwei Jahren bei Rosconi ein-
stieg, informierte er sich bald tber in Frage
kommende IT-Systeme. Gesucht wurde ei-
ne ERP-Losung, die alle Vertriebsprozesse
abbildet und zugleich kostengtinstig ist.
Der Inneneinrichter entschied sich schliess-
lich fur SAP Business One. Bei der Imple-
mentierung arbeitete Rosconi eng mit dem
SAP-Partner Steffen Informatik zusammen.
Wéhrend der gesamten Projektdauer er-
folgte ein intensiver Know-how-Austausch.
Die gemeinsame Teamarbeit half letztend-
lich dabei, das Projekt erfolgreich und
schnell durchzufiihren.

Einer der ausschlaggebenden Griinde fir
die Einfuhrung von SAP Business One
waren neben der in der Standardsoftware
enthaltenen Finanz- und Anlagenbuchhal-
tung die umfangreichen Funktionalitaten fir
das Customer Relationship Management
(CRM). Denn gerade in einem Geschafts-
bereich, in dem individuelle Einrichtungs-
gegensténde hergestellt werden, kommt
es auf den personlichen Kontakt und eine
gute Beratung an. Deshalb ist es wichtig,
dass die Mitarbeitenden auf alle notwen-
digen Informationen zugreifen und aktuelle
Auskiinfte geben kdnnen. Doch auch ande-
re Kriterien sprachen fir die Standardsoft-
ware. Georges Burkhart, Geschaftsleiter

e} —

ickelt. Die Auftrage dafiir steuert eine

der Rosconi AG: , SAP Business One hat
uns nicht nur wegen der vorhandenen Funk-
tionalitdten Uberzeugt, sondern vor allem
auch wegen des Preises.” Ausserdem
sollten auf diesem Weg die Mitarbeitenden
entlastet werden. So setzte man fur die
Stammdatenverwaltung auf Komponenten
wie Personaladministration und -abrech-
nung. Zusatzlich fihrte Rosconi die Be-
standteile Lohnzahlung und Organisations-
management ein, um die Aufbau- und Ab-
lauforganisation abzubilden.

Kundendaten
optimal verwalten

Einen grossen Nutzen zieht das Unter-
nehmen aus dem Vertriebsmodul. , Mit der
Offertenbearbeitung konnen wir Prozesse
beschleunigen. Jetzt haben wir eine Uber-
sicht Uber unseren Auftragsbestand, der
sich nach unterschiedlichen Kriterien wie
etwa Produkten, Regionen oder BW-Kenn-
zahlen auswerten lasst. Das war friher
nicht moglich”, erklart Georges Burkhart.
Heute konnen der Bruttogewinn fir das
Angebot, die Bestédnde und der eigene
Kundensaldo bestimmt werden. Zudem
lassen sich die letzten Artikelpreise anzei-
gen, fir die ein Kunde Sonderkonditionen
erhalten hat. SAP Business One ermdég-
licht weiterhin, Offerten als Auftrag fir den

Lieferanten weiterzubearbeiten. Sobald

dieser bestatigt ist, wird er zum Liefer-
schein und dann per Mausklick in eine
Faktura umgewandelt. Alle Fachbereiche -
vom Internetverkauf tber die Arbeitsvor-
bereitung bis hin zur Angebotserstellung -
sind Uber jeden Schritt informiert und auf
dem jeweils aktuellen Stand. Auch die ge-
samte Buchhaltung wird tber SAP Busi-
ness One abgewickelt.
Mittlerweile lassen sich auch Daten mit
Partnerunternehmen problemlos austau-
schen, da dort ebenfalls SAP im Einsatz ist.
Das erleichtert die Zusammenarbeit und
reduziert Fehlerquellen. Georges Burkhart:
.Das Einzige, was uns als Produktions-
betrieb noch fehlt, ist ein zusétzliches
System fir Produktionsplanung und -steu-
erung (PPS). Dann haben wir eine Kosten-
tragerrechnung und die Materialwirtschaft
noch mit dabei. So erhalten wir vollstandig
durchgéngige Unternehmensprozesse. ”
Die Einfuhrung des integrierten Zusatz-
moduls PPS One ist fir 2005 geplant.
Danach ist die IT optimal auf die Bedurf-
nisse der Rosconi AG angepasst.
www.rosconi.ch

Jiirg H. Aerni

Mitglied der Geschaftsleitung
Steffen Informatik AG

Tel.: +41(0) 56 418 33 33
E-Mail: jae@steffeninf.ch
www.steffeninf.ch
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Zehn Megatrends der Software-Industrie

»Kooperation statt Wettbewerb“ heisst nur einer der Trends der Software-Industrie.
Mobile Losungen, neue E-Business-Aktivitaten und immer anspruchsvollere

Kundenwiinsche beeinflussen Entscheider bei Investitionen in die IT.

Die Zahlen sprechen eine deutliche

Sprache: Trotz allgemein sinkender
Etats investieren Unternehmen laut A.T.
Kearney etwa 20 Prozent ihrer [T-Budgets
in umfassende E-Business-Aktivitdten.
Tendenz steigend! Mobile Lésungen und
Webdienstleistungen wie E-Learning er-
schliessen dabei neue Kommunikations-
wege und helfen neue Kunden zu gewinnen.
Schwerpunktméssig setzen Entscheider
aber weiter auf traditionelle Bereiche wie
E-Business-Anwendungen, E-Business-
Werkzeuge und die E-Business-Infrastruktur
(siehe Diagramm). Dabei tatigen tber 60
Prozent der Firmen Investitionen nicht mehr
nur aufgrund von Prognosen, sondern ent-
scheiden just-in-time. Beeinflussen konn-
ten sie die folgenden zehn Megatrends der
Software-Industrie.

Konsolidierung

Nachlassendes Wachstum und sinkende
Gewinne forcieren auch im Hightech-Sek-
tor den Trend zu Firmenubernahmen, -auf-
kéufen und im Extremfall zu Liquidationen.
Die Branche befindet sich in der Konsoli-
dierung. Mittlerweile kdnnen viele kleinere
Software-Anbieter ohne Kooperation mit
Marktfiihrern wie SAP nicht mehr tberle-
ben. Die aufgrund von Grossenvorteilen
entstehenden Kostenersparnisse machen
es unerlasslich, neue Allianzen und Partner-
schaften einzugehen. Kundenwiinsche nach
Mehrwertdiensten spielen dabei eine ent-
scheidende Rolle. Das Ergebnis: Key-player
kaufen kleine spezialisierte Firmen auf, be-
treiben Cross-Selling und stérken so ihr
Multi-Channel-Portofolio. Wie aktuell die
potenzielle Ubernahme von Peoplesoft
durch Oracle zeigt, wird von diesem Trend
auch das eine oder andere grosse Unter-
nehmen nicht verschont bleiben.

Modellgetriebene
Software-Entwicklung

Neue Softwaretechnologien und Forde-
rungen nach umfangreichen Funktionen
seitens der Anwender machen die Entwick-
lung von Programmen immer komplexer.
Um diese Herausforderungen zu bewalti-
gen, bedarf es komplizierter und umfang-
reicher Meta-Modelle. Bei der modellge-

triebenen Software-Entwicklung (Model-
Driven Software Development) werden aus
diesen kompakten, abstrakten Modellbe-
schreibungen laufféhige Programme gene-
riert. Die Software wird unabhéngiger von
der Zielplattform entwickelt. So soll gewahr-
leistet werden, dass die Modelle langer und
wieder verwendet werden konnen. Eine
wichtige Rolle spielt dabei auch das Kon-
zept der Software-Systemfamilien. Die Zu-
kunft gehort Entwicklungen, die eine Vielzahl
von Paradigmen, der Programmiertechnik
zugrunde liegende Prinzipien, vereinen.
Neben der Domain-Analyse gilt das auch
fur die Meta-Modellierung, das Domain-ge-
triebene Framework-Design, die agile Soft-
ware-Entwicklung und die Nutzung von
Open-Source-Infrastrukturen.

Kooperation statt Wettbewerb

Die Abwicklung von Geschéften im Inter-
net, genannt Electronic Commerce, ist einer
der am schnellsten wachsenden Industrie-
zweige. Die im Laufe der Geschaftsabwick-
lung durchgefiihrten Vorgange nennt man
Transaktionen. Wickeln Firmen diese Pro-
zesse effektiv ab, konnen erhebliche Kos-
ten eingespart werden. Deshalb entschei-
den sich immer mehr Unternehmen zur
Kooperation mit konkurrierenden Firmen.
In diesen kurzfristigen Partnerschaften
schliessen sich eigenstandige Unternehmen
zusammen, um eine konkrete Geschafts-
idee gemeinsam 6konomisch zu nutzen.
Es ist sogar moglich, dass sich einzelne
Firmen fir einen gewissen Zeitraum gleich-
zeitig an mehreren virtuellen Unternehmen
beteiligen. Zu einem spéteren Zeitpunkt
konkurrieren sie dann wieder mit den
ehemaligen Partnern.

Peer-to-Peer und Open-Source

Peer-to-Peer (P2P) steht fiir die Kommu-
nikation unter Gleichen (englisch peer -
Gleichgestellter). Im Gegensatz zum Client-
Server-Prinzip, bei dem der Client einen
vom Server angebotenen Dienst nutzt,
hebt sich die klassische Rollenverteilung in
P2P-Systemen auf. Die Beziehungen zwi-
schen den Teilnehmern entsprechen einer
Art Netzstruktur. Ein Beispiel wére hier die
Kommunikation tiber E-Mail. Verschiedene

Mailserver tauschen digitale Nachrichten
direkt untereinander aus. Die Zukunft der
P2P-Technologie hangt vor allem davon ab,
ob es gelingt, einen gemeinsamen Standard
zu definieren. Ein Beispiel ware der Open-
Source-Standard JXTA. Open Source ist
eine Software-Entwicklungsmethode, bei
der die Programm-Quellcodes fir jeder-
mann frei verfligbar sind. Experten aus der
ganzen Welt konnen so gemeinsam an
Programmbefehlen arbeiten, wie das quell-
offene Betriebssystem Linux zeigt.

Outsourcing

Der weltweite Boom bei der Nutzung von
Informationstechnologie hat die Software-
entwicklung zu einer globalen Dienstleis-
tung avancieren lassen. Diese outzusour-
cen bietet Unternehmen erhebliche Kos-
tensenkungspotenziale. Uber die Halfte
aller Grossunternehmen entwickelt, testet
oder wartet seine Software ausser Haus in
so genannten ,Billiglohnlandern”, insbe-
sondere in Indien (Offshore). Im allgegen-
wartigen Hype wird dabei aber oft verges-
sen, dass Outsourcing- oder Offshoring-
Projekte zu Beginn sehr viel hohere Kosten
verursachen als urspriinglich geplant. Prob-
leme bei der Auswahl von geeigneten

[ Ea

Softwarefirmen oder das Schnittstellen-
und Wissensmanagement konnen die
erwarteten Belastungen in unvorherge-
sehene Sphéren treiben. Ausserdem ist es
eine trugerische Hoffnung, schlechte eige-
ne Prozesse mit globalem Outsourcing
externalisieren zu wollen. Vielmehr ist es
unabdingbar, dass alle Beteiligten die Chan-
cen und Risiken der Entscheidung objektiv
gegeneinander abwagen.

Business-Okosysteme
erfolgreich

Unternehmen vernetzen sich mittlerweile
auch im Internet tber Business-to-Busi-
ness-Marktplatze und vertikale Industrie-
borsen. So entstehen neuartige Partner-
schaften, die als Business-Okosysteme
bezeichnet werden. Vorrangiges Ziel ist,
eine Win-Win-Situation fir alle Beteiligten
zu schaffen. Das heisst, die Chancen aller
Teilnehmer zu verbessern und voneinander
zu profitieren. Ein neuer, vielversprechen-
der Trend ist die Partnerschaft zwischen
einer grossen Softwarefirma und mehreren
kleinen spezialisierten Anbietern. Durch die
Integration dieser so genannten Best-of-
Breed-Losungen kann dem Kunden ein ma-
ximaler Mehrwert geboten werden. Unter-
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stitzt wird dieser Trend, da viele der klei-
nen, meist branchenfokussierten Entwick-
lungsfirmen alleine ohne Partnerschaften
nicht mehr tGberleben konnten.

IT-Immunologie

Die Zahl der Angriffe durch Viren und
Wirmer im Internet nimmt immer bedroh-
lichere Ausmasse an. Insbesondere die
Automatisierung und die extrem schnelle
Ausbreitungsgeschwindigkeit stellen die IT-
Security vor neue Herausforderungen.
Schwachstellen in den Programmierungen
der Software-Anwendungen werden heute
wesentlich schneller entdeckt und von
Angreifern missbraucht. Neu sind auch
Viren, die koordinierte Angriffswerkzeuge
enthalten und dynamisches Verhalten
zeigen. Einen verbesserten Schutz gegen-
tiber herkdmmlichen Virenscannern kann
[T-Immunologie gewéhrleisten. Angriffe
werden dabei durch die Bildung von auto-
matischen Antikorpern, so genannten
Gegencodes, besser abgewehrt.

Multi-Channeling

Wer heute erfolgreiches Marketing betrei-
ben will, sollte sich an die Bedurfnisse des

einzelnen Kunden anpassen. Statt die
Forderungen der Gesamtheit zu erfillen,
muss der Marketingansatz deshalb immer
komplexer werdenden Kundenwiinschen
Rechnung tragen. Eine vielversprechende
Strategie, um dieser Massenindividualisie-
rung gerecht zu werden, ist Multi-Chan-
neling. Unternehmen sprechen Kunden
dabei parallel tUber mehrere Kommuni-
kationskanéle an. Um dies bestmdglich zu
unterstitzen, missen Experten die Soft-
ware-Anwendungen flexibel an die ver-
schiedenen Frontend-Plattformen und das
Softwaredesign anpassen.

Grid-Computing

Von Grid-Computing sprechen Experten,
wenn Server und Computer tber das Inter-
net zu so genannten Clustern verbunden
werden. Diese Cluster sollen Anwendern
die Moglichkeit geben, bei Bedarf mit der
Rechenleistung von Millionen von Compu-
tern zu arbeiten. Rechen- und Daten-
ressourcen sollen dhnlich wie beim Strom
dynamisch und nur, wenn benétigt, zu-
sammengezogen werden. Grid-Computing
senkt Transaktionskosten und steigert
dabei gleichzeitig die Effizienz der IT-
Systeme. Das Grid (englisch grid - Gitter,

16 %
29 %

16 %
15 %
13 %
56 %

Netz) erméglicht als flexibler und koordi-
nierter Teil der Ressource den Aufbau von
virtuellen Organisationen und Partnerschaf-
ten. Diese Gitterstruktur ist zum Beispiel
auch fiir die Entstehung der Business-Oko-
systeme von grundlegender Bedeutung.

Mobile Computing

Unternehmen, die heute flexibel und effek-
tiv arbeiten mochten, setzen auf die mobile
Kommunikation. Der drahtlose Zugang
zum Internet und die direkte Ubertragung
von bewegten Bildern ero6ffnen Mitar-
beitern vollig neue Maoglichkeiten der Tele-
arbeit wie die Teilnahme an Videokonfe-
renzen. Mobile Endgerate avancieren dabei
zu Multifunktionsgeraten, die eine Kom-
bination aus Telefon, Fernseher, Computer,
Navigationssystem und Spracheingabe-

Customer Relationship Management
Andere

E-Business-Werkzeuge
Content-Management
Dokumenten-Management
Analysesoftware

Andere

gerat bilden. Denkbar wére zukiinftig auch
die Verbindung zwischen Kleidung und
mobilen Computern, genannt ,Wearable
Computer”, oder der Datenaustausch per
Handedruck. Durch am Korper installierte
Sender und Empfanger wiirde dann ein so
genanntes , Bodynet” oder , Personal Area
Network " (PAN) aufgebaut.

Zukiinftige E-Business-Investitionen kon-
nen von diesen zehn Megatrends mass-
geblich beeinflusst werden. Die Auswirkun-
gen und Konsequenzen einiger Trends sind
auch schon heute deutlich spurbar. Wer alle
diese Entwicklungen und die damit ver-
bundenen Herausforderungen am besten
meistern wird, l&sst sich zu diesem Zeit-
punkt noch nicht sagen. Gute Chancen
haben auf jeden Fall Unternehmen, die auf
innovative Lésungen und die dazu passen-
de Strategie setzen.

Dr.-Ing. Artur P. Schmidt

Dr.-Ing. Artur P. Schmidt promovierte in Luft- und Raumfahrttechnik. Er
war im Bereich Strategieberatung in einem filhrenden amerikanischen
Consulting-Unternehmen tatig und leitete die Unternehmensstrategie
bei einem der grossten deutschen Energieversorgungsunternehmen.
Heute ist er Journalist und Redner sowie Chefredakteur der Portale
www.wissensnavigator.com und www.unternehmercockpit.com.
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