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10 Rotronic AG: Sortimentserweiterung durch
Lieferantenintegration

Thomas Myrach

Die Rotronic-Gruppe ist eine in mehreren Geschéftsbereichen aufgestellte interna-
tional tatige Handels- und Fertigungsunternehmung mit funf auslandischen Toch-
terunternehmen. In dieser Fallstudie wird der Geschaftsbereich Computerprodukte
néher beleuchtet. In diesem schwierigen Markt mit hohem Konkurrenzdruck und
engen Margen positioniert sich Rotronic tber einen Online-Verkaufskanal, der
eigene Handelsprodukte, Produktangebote komplementarer Anbieter, sowie kun-
denspezifisch konfigurierte Hardwarel6sungen in einem Onlineshop kombiniert
und diese ihren Geschaftskunden als bedarfsdeckendes Produktsortiment aus einer
Hand anbietet. Durch diesen Verbund versucht Rotronic, ihre eigene Produktpalet-
te aufzuwerten, ohne selbst das schwierige Geschaft mit IT-Commaodities wie PCs,
Bildschirme, Drucker tber die eigene Lagerlogistik abdecken zu missen.

Folgende Personen waren an der Bearbeitung dieser Fallstudie beteiligt:

Tab. 10.1: Mitarbeitende der Fallstudie

Ansprechpartner | Funktion Unternehmen Rolle

Michael Taraba Geschaftsfuhrer Rotronic AG Loésungsbetreiber

Mark Muller Senior Consultant | Polynorm IT-Partner
Software AG

Thomas Myrach Professor Universitat Bern | Autor

Der in dieser Fallstudie im Zentrum stehende Onlineshop ist unter der Doméne
http://shop.rotronic.ch allgemein zuganglich.
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10.1 Das Unternehmen

Bei der 1965 gegriindeten Rotronic AG handelt es sich um eine Firmengruppe mit
verschiedenen Tochtergesellschaften. Der Sitz der Firmenzentrale ist Bassersdorf
bei Zirich. Die Unternehmensgruppe beschéftigt 360 Mitarbeitende und erzielt
einen Jahresumsatz von ca. 150 Mio. CHF. Rotronic ist in unterschiedlichen Ge-
schéftsbereichen tatig: PC-Systeme und -Zubehér, Industrie-Mechanik und
-Elektronik, sowie Feuchte- und Temperaturmessung. In dieser Fallstudie geht es
vor allem um den Geschéftsbereich Computerprodukte.

10.1.1 Hintergrund, Branche, Produkt und Zielgruppe

Der Handel mit Computerprodukten, insbesondere EDV-Zubehdr, stellt den gros-
seren Bereich des Geschéfts von Rotronic dar; Uber 50 % der Umsétze werden
dadurch realisiert. Dabei handelt es sich um eine breite Palette unterschiedlicher
Zubehorprodukte wie Netzwerkkomponenten, EDV-Kabel, Switchboxen, Daten-
trager, Druckerverbrauchsmaterial, Eingabegerate, PC-Festplattengehduse, Netztei-
le und USV-Geréte. Erganzt wird dieses Angebot um kundenspezifisch konfigu-
rierte Hardwareldsungen, deren Assemblierung durch die zu Beginn des Jahres
2008 gegriindete Tochterfirma Rotronic Micro erfolgt.

Computerhardware wird vor allem in Fernost produziert. Rotronic unterhalt in
Taiwan eine Tochtergesellschaft, die das Importgeschaft mit gegen 150 ferndstli-
chen Lieferanten organisiert. Dabei werden Produkte teilweise nach eigenen Spezi-
fikationen gefertigt und unter den Eigenmarken Roline und Value vermarktet. Die
insgesamt ca. 1'500 Produkte werden aus dem fernen Osten zum eigenen Zollfrei-
lager in Deutschland verschifft. Dieses Zollfreilager ist am Firmensitz der deut-
schen Tochtergesellschaft Secomp mit Sitz in Ettlingen bei Karlsruhe angesiedelt.
Fur die Bewirtschaftung dieses zentralen Lagers und den Weitertransport an die
Auslieferungsléager der Vertriebsgesellschaften von Rotronic bzw. Secomp in finf
verschiedenen Landern (Schweiz, Deutschland, Frankreich, Niederlande, Grossbri-
tannien) ist eine eigene Tochterfirma zusténdig, Rotronic Logistics. Der Verkauf
der Waren in der Schweiz erfolgt durch die Muttergesellschaft Rotronic.

Die Kunden fiir den Bereich Computerzubehér sind vor allem IT-Wiederverkaufer.
Es handelt sich dabei um eine breite Palette von Unternehmen, vom PC-Héndler
,um die Ecke* bis zum Grosskunden von nationaler Bedeutung. Im Unterschied
zum Geschéftsbereich Industrie findet beim Verkauf oftmals kein persénlicher
Kontakt statt. Die Kunden wollen die Verkaufer Ublicherweise gar nicht sehen. Ein
wichtiges Verkaufsinstrument ist der Produktkatalog, welcher in der traditionellen
Papierform oder als elektronischer Produktkatalog im Rahmen eines Onlineshops
zur Verfligung steht. Bestellungen sind via Brief/Fax, Telefon oder Onlineshop
mdglich. Die fachkundigen Verkaufsberater geben bei Bedarf telefonisch Produkt-
beratung. Daneben filhrt Rotronic im eigenen Hause noch einen Verkaufsladen.
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Das Geschaft mit Computerprodukten ist schwierig. Es herrscht ein hoher Konkur-
renzdruck, weshalb sich nur relativ kleine Margen realisieren lassen. Zudem stellt
die in dieser Branche typische Fakturierung in US-Dollar, die nicht nur beim Ein-
kauf in Fernost sondern auch beim Verkauf in Europa erfolgt, ein Problem dar. Da
der Umsatz in US-Dollar anféllt, die Kosten jedoch zu einem grossen Teil in
Schweizer Franken bzw. in Euro entstehen, kann es durch die Volatilitat der Wech-
selkurse zu unerwarteten Ertragsentwicklungen kommen.

Viele Hardwarekomponenten sind standardisierte Gebrauchsguter (commodities).
Die technologische Dynamik fiihrt zu sich rasch &ndernden Modellpaletten bei den
Herstellern mit den entsprechenden Problemen in Logistik und Verkauf. Bei EDV-
Zubehor handelt es sich zudem um typische Verbundprodukte, die oftmals nicht
fur sich allein gekauft werden, sondern im Kontext einer umfassenderen Hard-
warebeschaffung. Zudem sind diese Produkte im Gegensatz zu Notebooks, Dru-
ckern oder Monitoren aus Sicht eines IT-Entscheidungstragers wenig faszinierend.
Deshalb kooperiert Rotronic mit einigen Lieferanten, tiber deren Produktsortimente
das eigene Angebot komplettiert wird. Dartiber hinaus schafft Rotronic auch Még-
lichkeiten, das Eigensortiment in das Produktprogramm von Kunden einzubinden,
die als Wiederverkaufer agieren.

10.1.2 Unternehmensvision

Fur den Geschéftsbereich PC-Systeme und -Zubehér will Rotronic mit einem
dienstleistungsorientierten Angebot neue Kundensegmente erschliessen und die
Marktposition weiter ausbauen. Zielgruppe sind professionelle Anwender, an deren
Bedirfnissen sich die Produktqualitét orientiert. Flir die Produkte soll ein attrakti-
ves Preis-/Leistungsverhéltnis geboten werden. Die richtige Auswahl des Produkt-
sortiments wird als ein wichtiger Schlissel zum Unternehmenserfolg angesehen.
Ein moglichst aktuelles Eigensortiment soll um sinnvoll ergdnzende Produktlinien
anderer Anbieter angereichert werden.

10.1.3 Stellenwert von Informatik und E-Business

Es existiert weder eine spezifische E-Business-Vision noch eine besondere Veran-
kerung der IT oder des E-Business im Unternehmensleitbild. Allerdings ist sich die
Geschéaftsfihrung der Bedeutung dieses Bereichs fiir die Erreichung der Unter-
nehmensziele bewusst. Dementsprechend sind die Umsatz- und Ertragszahlen fir
das Onlinegeschaft in einem rollierenden Planungsprozess budgetiert und die wich-
tigsten Kennzahlen (Besucher, Zugriffe, Auftrédge etc.) werden monatlich tber-
wacht. Nach eigener Aussage wiirde Rotronic ohne permanente IT-Entwicklung
ihre Existenzgrundlage verlieren. Die E-Business-Aktivitaten werden als ein Mittel
gesehen, um einerseits die Kunden besser zu erreichen und andererseits den Kun-
denerwartungen zu entsprechen.
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10.2 Der Ausltser des Projekts

10.2.1 Ausgangslage und Anstoss fir das Projekt

Rotronic betreibt seit dem Sommer 2000 einen Onlineshop fur den Verkauf von
EDV-Zubehor. Den Kunden, die vor allem Wiederverkéufer von EDV-Produkten
sind, sollte damit ein einfacher und bequemer Bestellweg eréffnet werden. Dabei
wurde unterstellt, dass diese Gruppe fiir die Nutzung der Internettechnologie be-
sonders affin ist und ein derartiges Angebot geradezu erwartet.

Funktionalitat und Umfang des Onlineshops sind in verschiedenen Etappen weiter-
entwickelt worden. Dabei kam es auch zu Systemwechseln. Die hier beschriebene
Lésung basiert auf einer Neuentwicklung, die mit Beginn des Jahres 2005 in An-
griff genommen wurde. Anstoss daflir war das Bedurfnis nach einer substanziellen
Ausweitung des angebotenen Produktsortiments unter Einbezug komplementarer
Anbieter und der daraus resultierende Integrationsbedarf.

10.2.2 Vorstellung der Geschéftspartner

Anbieter und Implementierungspartner fir ERP-System und Onlineshop

Die Polynorm Software AG mit Sitz in Glattbrugg wurde 1984 gegriindet und
beschéftigt heute ca. 40 Mitarbeitende. Sie fokussiert sich auf den Markt der Han-
delsunternehmen. Im Mittelpunkt der Geschaftstétigkeit steht die Vermarktung der
selbstentwickelten ERP-Ldsung i/2®. In diesem Umfeld wird auch eine integrierte
Onlineshop-L&sung angeboten, deren Daten ohne Schnittstelle direkt aus dem
ERP-System kommen.

Implementierungspartner Mediendatenbank-L3dsung

Die Firma IMIS group AG mit Sitz in Sursee und Zirich ist ein Anbieter von In-
ternet- und Cross-Media-Dienstleistungen fiir die Markte Handel und Industrie in
der Schweiz. Seit knapp 12 Jahren stellt IMIS den Einsatz von integrativen Loésun-
gen in den Vordergrund. Dazu gehort das Cross-Media-System I-DAS™, mit dem
Daten zentral an einem Ort verwaltet und in verschiedenen Medien genutzt werden
kdnnen.

Inhaltsanbieter fur Produktdaten

CNET Channel ist ein weltweit tatiges Tochterunternehmen des Medienkonzerns
CNET Networks. Die Firma hat ihren Hauptsitz in San Francisco und beschéftigt
rund 330 Mitarbeitende. Sie ist spezialisiert auf die herstellerunabhangige Aufbe-
reitung von Produktinformationen in den wichtigsten Sprachen. Dienstleistungsan-
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gebote wie die Inhaltsauslieferungslésung DataSource™ ermdglichen es Online-
héndlern, die nach einem einheitlichen, strukturierten Datenmodell aufbereiteten
Produktinformationen aus einem Data Repository zu beziehen und so relativ kos-
tengtinstig das Problem der Zusammenfiihrung uneinheitlicher Daten aus verschie-
denen Quellen zu l6sen.

10.3 Angebotsbindelung aus mehreren Teilsortimenten

10.3.1 Geschaftssicht und Ziele

Rotronic verfolgt als ein wesentliches Ziel die Aufwertung des eigenen Produktsor-
timents, das auf EDV-Zubehor spezialisiert ist, durch Ergdnzungen aus den Pro-
duktsortimenten komplementérer Anbieter. Die Biindelung der Produktangebote
von verschiedenen Anbietern zu einem aus Kundensicht umfassenden, bedarfsde-
ckenden Produktsortiment soll bei diesen zu einem Mehrwert fiihren. Das Sorti-
ment setzt sich aus drei verschiedenen Quellen zusammen: Rotronics eigenem
Handelssortiment, den erganzenden Sortimentsbestandteilen verschiedener Kom-
plementéaranbieter, sowie kundenauftragsbezogen zusammengesetzter Hardware
des Tochterunternehmen Rotronic Micro.

Die Ubersicht iiber das Business Szenario gibt Abb. 10.1.

CNET Secomp
Inhalt lief Produktdaten Katal thereit
nhaltsauslieferung (Mediendaten) atalogaufbereitung

Produktdaten |(Mediendaten)

Lieferant h Rotronic il Kunde
Sortimentsdatenexport Produkidaten Produktdatenmgmt. Brief/Fax
(Stammdaten, Telefon
Bestandsdaten Onlinesho
) Bestelleingang P Bestellung

N Bestelldaten Bestellung
Bestelleingang Fremdprodukte

[ ustietering e st warenamanme s
Auslieferung uslieferung Eigenprodukte arenannahme
Rechnung Rechnungs[Rechnungs-| Rechnung -
Rechnungsstellung Fremdprodukie eingang stellung Bestellung Rechnungseingang

L :“
i Lieferung Fremdprodukte

Abb. 10.1: Verkauf Uber einen aggregierten Produktkatalog
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Fir den Verkauf missen die gewiinschten Produkte der Komplementaranbieter in
ein gegeniiber den Kunden einheitliches Produktsortiment integriert werden. Die
benétigten Produktbeschreibungsdaten werden bei Secomp vom Inhaltsanbieter
CNET ubernommen, aufbereitet und weitergegeben. Die Stamm- und Bewegungs-
daten der zu integrierenden Produktsortimente werden von den Komplementéran-
bietern an Rotronic geliefert. Diese Daten werden intern in die verschiedenen Sys-
teme eingespeist und weiterverarbeitet. Flr die Kunden wird das integrierte Pro-
duktsortiment vor allem tber den elektronischen Produktkatalog sichtbar, der im
Rahmen des Onlineshops zur Verfigung steht. Faktisch handelt es sich dabei um
einen Mebhrlieferantenkatalog, dessen verschiedene Quellen den Kunden jedoch
nicht transparent werden. Nach wie vor stellt Rotronic auch einen gedruckten Pro-
duktkatalog zur Verfligung, der allerdings nicht vollstandig ist und vor allem das
Eigensortiment darstelit.

Betriebswirtschaftlich gesehen findet bei Bestellungen von Produkten, die aus den
Sortimenten der Komplementdranbieter stammen, ein Streckengeschéft statt. Dazu
wird ein Bestellprozess Uber die Fremdprodukte eingeleitet. Auf der Seite des
Komplementaranbieters wird ein Rotronic-Lieferschein ausgedruckt, die zu lie-
fernde Ware kommissioniert und samt Lieferschein direkt an den Kunden ausgelie-
fert. Wenn eine Kundenbestellung Produkte von verschiedenen Anbietern umfasst,
so fuhrt dies zu mehreren Lieferungen. Der Kunde muss dann damit leben, dass die
von ihm zusammen bestellten Waren zu verschiedenen Zeiten angeliefert werden.
Dies kann zu erhéhten Umtrieben beim Wareneingang flihren. Andererseits ermég-
licht dieses Verfahren eine schnellstmdgliche Lieferung direkt ab Lieferantenlager,
bei welcher zeit- und kostenintensive Zwischentransporte zum Rotronic-Lager
eliminiert werden. Rotronic stellt die Rechnung fiir die gesamte Bestellung, also
inklusive allfalliger Fremdprodukte, und Gbermittelt diese an den Kunden. Enthalt
die Bestellung auch Eigenprodukte von Rotronic, so wird die Gesamtrechnung
samt dem (Teil-) Lieferschein den vom Rotronic-Lager ausgelieferten Produkten
mitgegeben. Die Komplementédranbieter stellen die Rechnung fir die von ihnen
gelieferten Waren an Rotronic.

Im Zusammenhang mit dem Online-Verkauf sind noch einige zusétzliche Aspekte
ZuU erganzen:

Ein Teil der Angebotspalette der Rotronic ist der Verkauf von kundenspezifisch
zusammengestellten Hardware-Komponenten, wie etwa Servern fir besondere
Anspriiche z.B. beziglich Ausfallsicherheit. Diese kdnnen von den Kunden tber
den Onlineshop mit Hilfe eines Produktkonfigurators zusammengestellt werden.
Der Konfigurator erleichtert die Koordination bei der Spezifikation und wird bei
den betroffenen Kunden rege genutzt. Als Wiederverkdufer haben sie zudem die
Maoglichkeit, sich fur die zusammengestellten Geréte nicht nur den flr sie gelten-
den Preis anzuzeigen zu lassen, sondern mit eigenem Logo und Beriicksichtigung
einer selbst gewéhlten Marge auch gleich eine Offerte fur den Wiederverkauf zu
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erstellen. Die Zusammensetzung der bestellten Konfiguration erfolgt durch die
Tochterfirma Rotronic Micro.

Rotronic stellt seinen Kunden nicht nur einen aggregierten Mehrlieferantenkatalog
zur Verfigung, sondern bietet ihnen auch die Option, die komplette Shop-L&ésung
zu nutzen. Wiederverké&ufer kdnnen die Artikel des Eigensortiments als sinnvolles
Zubehdr-Komplementérsortiment in Form eines neutralen Onlineshops nutzen.
Dabei bietet Rotronic auf Wunsch auch Streckenlieferung zu den Kunden der Wie-
derverkdufer an. Die Fremdprodukte werden bewusst nicht angeboten, da jene
typischerweise das eigene Kerngeschéft der betreffenden Handler darstellen.

10.3.2 Prozesssicht

Die Koordination von Rotronic mit den als Komplementéranbieter eingebundenen
Lieferanten erfolgt vor allem (iber eine Datenintegration. Dabei sind zwei parallele
Handlungsstrange zu beachten, die taglich durchgefihrt werden: die Aufbereitung
der Mediendaten sowie die Aufbereitung der transaktionsbezogenen Produktdaten
(vgl. Abb. 10.2).

Die Aufbereitung der Mediendaten flr die Produkte aus dem eigenen Produktsor-
timent (ca. 5'000 Artikel) erfolgt vollstdndig durch die Produktmanager der deut-
schen Tochterfirma Secomp oder Rotronic. Diese stellen alle gewiinschten Infor-
mationen zusammen und bereiten sie im Rahmen des Mediendatensystems in einer
einheitlichen Form auf. Die Mediendaten flr die Produkte aus dem Fremdsorti-
ment werden dagegen fir alle potenziell in Frage kommenden Produkte vom An-
bieter CNET heruntergeladen (ca. 400'000 Artikel). Ergénzt wird dies durch Liefe-
rantendaten, insbesondere flr Produkte der Eigenmarken Roline und Value, soweit
diese nicht durch CNET geliefert werden. Dieser Datensatz wird (ber Filtermecha-
nismen soweit reduziert, dass moglichst nur noch die fir Rotronic relevanten Pro-
duktbeschreibungen bestehen bleiben (ca. 25'000 Artikel). Diese werden in das
Mediendatensystem Gbernommen. Die Produktbeschreibungen im Mediendaten-
system missen flr die Erstellung des elektronischen Produktkatalogs in den Onli-
neshop Ubertragen werden. Dazu werden die Mediendaten in eine XML-Datei
exportiert. Der gesamte VVorgang erfolgt bei Secomp.

Beziiglich der relevanten transaktionsbezogenen Produktdaten erfolgt fir die Pro-
dukte aus dem Fremdsortiment ein laufender Datenabgleich mit den entsprechen-
den Systemen der angebundenen Lieferanten. Alle angebundenen Anbieter senden
flr ihre Produktsortimente (ca. 50'000 Artikel) t&glich Stammdaten wie die Euro-
paische Artikelnummer (EAN), die Herstellernummer und die Warengruppen-
nummer sowie Preise und Lagerbesténde; die Bestdnde werden sogar halbstiindlich
aktualisiert. Diese Sortimentsdaten laufen durch ein Abgleichprogramm, in dem
die flr Rotronic relevanten Warengruppen identifiziert werden.
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Abb. 10.2: Prozesse zur Aufbereitung des elektronischen Produktkatalogs

Die so bereinigten Sortimentsdaten werden in das Warenwirtschaftssystem (ber-
nommen. Dabei kann es bei Neuprodukten zu einer automatischen Artikelanlage
kommen. Auf der Basis der gemeldeten Preise und der hinterlegten Marge be-
stimmt das System den Rotronic-Verkaufspreis der Fremdprodukte. Ausserdem
werden anhand der Preise und Verfligbarkeiten tageweise die jeweils herangezoge-

nen Lieferanten bestimmt.
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Die aus dem I-DAS-System generierte XML-Datei wird durch ein Import- und
Aufbereitungsprogramm des Onlineshops weiterverarbeitet (ca. 30'000 Artikel).
Die fir die Produktbeschreibung bendtigten Bilder werden aus einer separaten
Bilddatenbank eingefugt. Beim Import muss auch ein Abgleich mit den im Wa-
renwirtschaftssystem abgelegten Produkten stattfinden. Mit Hilfe eines Matching-
Algorithmus wird versucht, einen Zusammenhang zwischen den Produktdaten aus
der Mediendatenbank und denen im Warenwirtschaftssystem herzustellen. Durch
Abgleich mit der importierten EAN und Herstellernummer kénnen die lieferbaren
Artikel mit einer gewissen Nacharbeit weitgehend zuverlassig selektiert werden.
Zuordnungsprobleme ergeben sich etwa dann, wenn die Herstellernummern von
den Lieferanten mit gewissen Zusatzen versehen worden sind. Ist eine automati-
sche Zuordnung nicht mdglich, so muss diese manuell erfolgen.

Nach einem erfolgten Abgleich werden die Daten fur den elektronischen Produkt-
katalog in den Live-Onlineshop Ubertragen (ca. 17'000 Artikel). Fir in Bezug auf
Aktualitat besonders wichtige Daten wie Preise und Lagerverfugbarkeit kann der
Onlineshop direkt auf das mit ihm integrierten Warenwirtschaftssystem zugreifen.

10.3.3 Anwendungssicht

Fur die hier beschriebene Lésung sind aus Sicht der Rotronic vor allem drei An-
wendungssysteme bedeutsam:

e Die transaktionsbezogenen Produktdaten fiir das Produktsortiment werden Uber
ein Warenwirtschaftssystem verwaltet. Es handelt sich dabei um das ERP-
System i/2® der Polynorm.

e Die multimedialen Beschreibungen der Produkte werden im Rahmen einer
Mediendatenbank aufbereitet. Dies ist das System I-DAS™ der IMIS.

e Schliesslich wird der elektronische Produktkatalog im System des Onlineshops
gefiihrt, Gber das auch die Kundenbestellungen ausgelést werden. Es handelt
sich um das i/2® CMS der Polynorm.

Da der Onlineshop mit dem ERP-System integriert ist, kann er direkt auf die Wa-
renwirtschaftsdaten zugreifen. Das Mediendatensystem muss dagegen {ber ein
spezielles System, i/2® PDB, angebunden werden, tber das der Import der (ber
eine XML-Datei (bertragenen Mediendaten in den Onlineshop sowie der Abgleich
mit den Produktdaten der Warenwirtschaft erfolgt. Beim Import der I-DAS Daten
werden die fiir die Produktbeschreibung bendtigten Bilder automatisch aus einer
regelméssig aktualisierten Bilddatenbank in den Shop eingefiigt. In der Exportdatei
werden nur Links auf die Bilder mitgeschickt, da diese sonst viel zu gross wiirde.
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Dariiber hinaus existieren weitere Schnittstellen zu den relevanten Systemen der
verschiedenen Geschéftspartner. Die Verbindung des Warenwirtschaftssystems
nach aussen geschieht uber die Nachrichtenplattform Sonic ESB (Enterprise Servi-
ce Bus). Diese betrifft insbesondere die als Komplementaranbieter eingebundenen
Lieferanten.

Lieferanten Rotronic Kunden
Verkaufsprozesse | Alle Handelsprozesse | [Online-Einkaut]

Nachrichten-
ystem Sonic ESB
Datenaustausch ‘ |
L

ERP-Datenbank ERP-System Onlineshop
e i2® CMS
I L ‘
Secomp [ [
e [Auftragsbearbeitung ] Bestellung ]
I T

l
[ Lagerfiihrung [ Konfiguration ]

il

Inhaltsaufbereitung ™ PDB
Rem—
I-DAS™ Datenabgleich

Datenbank
Warenwirtschaft

Produktkatalog

—
- Produktdaten Produkt-
— Bild- beschreibungen
Medien DB datenbank

[ Produktbilder | [ Bestandsdaten |

Produkt-
beschreibungen

Abb. 10.3: Anwendungslandschaft der Rotronic

Abb. 10.3 unterstellt, dass Kunden ihre Bestellungen Uber einen Webbrowser di-
rekt im Onlineshop eingeben. Bei einigen Kunden besteht typischerweise der
Wunsch, nach einer weitergehenden Integration des Bestellprozesses in die eigenen
Systeme. Rotronic kommt diesen Anforderungen entgegen, indem auch kundensei-
tig spezifische Schnittstellen eingerichtet werden. Dabei handelt es sich derzeit vor
allem um einen Punch-out-Mechanismus, mit denen elektronische Warenkorbe vor
der definitiven Bestellung aus dem Shop herausgel6st werden und beim Kunden
intern etwa im Rahmen eines Genehmigungsprozesses bearbeitet werden kénnen.
Weiterhin ist vorgesehen, Katalogdaten an die Beschaffungssysteme von Kunden
zu Ubertragen.

10.3.4 Technische Sicht

Die fiir den Onlineverkauf relevanten Anwendungssysteme werden mit Ausnahme
der I-DAS Mediendatenbank von Rotronic selbst betrieben (vgl. Abb. 10.4). Das
i/2 ERP-System lauft innerhalb des durch eine Firewall geschitzten LAN auf ei-
nem eigenen Server. Daneben existieren noch andere Anwendungsserver, die fir
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diese Fallstudie keine Rolle spielen. Die Produktsortimentdaten der Lieferanten
werden Uber das Internet in die Sonic ESB Plattform eingespielt. Diese ist auf zwei
Servern aufgebaut. Der Sonic Server betreibt die Sonic ESB-Plattform als reine
Middleware (Postverteiler) und steht in einer DMZ. Der ,,Appli-Server* steht im
LAN und erstellt die einzelnen Verbindungen zwischen Middleware und i/2 ERP-
System.

Die I-DAS Mediendatenbank l&uft nicht bei Rotronic, sondern beim Tochterunter-
nehmen Secomp. Bei Secomp werden die Produktdaten zentral fur alle Gruppen-
firmen gepflegt und auch die C-Net Daten in das I-DAS System importiert. Aus
dieser Mediendatenbank werden taglich Exportfiles fiir die Onlineshops erzeugt
und automatisch zu Rotronic gesandt. Die benétigten Produktbilder kommen von
einer Bilddatenbank, die auf einem eigenen Server im LAN installiert ist. Fur den
Import und Abgleich der I-DAS Mediendaten ist bei Rotronic ein Server mit der
i/2 PDB-Software eingerichtet. Auf diesem Server lauft gleichzeitig der Test-
Onlineshop, in den die Daten vorerst eingespielt werden. Erst nach Kontrolle und
Freigabe werden die Daten in das Live-System tibernommen. Bei Rotronic laufen
auf jeweils eigenen Servern verschiedene Onlineshops. Einer davon ist der hier
relevante Rotronic-Onlineshop.

Lieferant

Kunde E-Shop

Webbrowser

ERP- System

Standleitung 6 Mbit

Rotronic
DMZ

L02
Router

Intranet (LAN)

|

—

SV 16
Firewall

Sonic Appli-Serve
[1' e

Client-

Rechner

ERP /2

Sonic ESB

|-DAS-Datenbank

Ethernet-Netzwerk =

E-Shop RAG
i2pdb Import
Test-E-Shop

Bilddatenbank

Abb. 10.4: Technische Infrastruktur von Rotronic
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In Tab. 10.2 sind einige Zusatzinformationen zu den eingesetzten Hard- und Soft-
waresystemen erfasst.

Tab. 10.2: Spezifikationen und Merkmale

Server Hardware Software
SVO01: IBM RS6000 P615 BS: AIX 5.3
ERP-Server AW: i/2 ERP
DB: Progress 4GL
SVO08: Roline Merit Server XL BS: MS Server 2003
Bilddaten-Server AW: Bilddatenbanksystem
SV10: Rotronic- Roline Merit Server L BS: Linux RedHat
Shop-Server AW: i/2 CMS (Onlineshop)
SV11: Roline Merit Server L BS: Linux RedHat
Import- und Test- DB: Progress 4GL
Server AW: i/2 PDB Import + Abgleich
AW: i/2 CMS (Onlineshop)
SV30: Datenaus- Roline Merit Server L BS: Linux RedHat
tausch-Server MW: Sonic ESP
SV31: Datenaus- Roline Merit Server L BS: MS Server 2003
tausch-Server AW: Sonic Appli-Server

CPU: Prozessor, RAM: Arbeitsspeicher, HD: Festplattenspeicher
BS: Betriebssystem, AW: Anwendungssoftware, MW: Middleware, DB: Datenbanksoftware

10.4 Projektablauf und Betrieb

10.4.1 Investitionsentscheidung

Die Entscheidung fir die Neuentwicklung des Rotronic-Onlineshops fiel im Herbst
2004. Ausgangspunkt war die Feststellung, dass die Architektur der seinerzeit
betriebenen Ldsung den zukinftigen Anforderungen grundsétzlich nicht mehr
gewachsen sein wiirde. Insbesondere war es nicht ohne weiteres méglich, Fremd-
produkte in das eigene Sortiment aufzunehmen. Darliber hinaus sollte die Funktio-
nalitat und Benutzerfreundlichkeit des Onlineshops z.B. durch die Integration kun-
denspezifischer Konditionen, Auftragshistorie, Bearbeitungsstatus, wechselnde
Aktionsartikel und vieles mehr markant verbessert werden.

10.4.2 Projektmanagement und Changemanagement

Die Anforderungen an die neue Onlineshop-Lésung wurden zunédchst in einem
internen Workshop mit Geschéftsleitung und EDV-Team definiert. Dieser
Wunschkatalog wurde mit drei mdglichen Anbietern fiir Internetshop-Plattformen
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diskutiert und in ein Pflichtenheft tberfiihrt. Bei der anschliessenden Evaluierung
konnte Polynorm die gestellten Anforderungen inhaltlich und kommerziell am
besten abdecken. Polynorm war zu der Zeit bereits Lieferant des eingesetzten Wa-
renwirtschaftssystems und konnte mit ihrem Konzept einer integrierten Ldsung
von Warenwirtschaftssystem und Online-Shop Uberzeugen.

Im néchsten Schritt erfolgten die Erstellung eines Projektplans und die Bildung
eines Projektteams. Die operative Projektleitung seitens Rotronic lag beim Leiter
Informatik, der durch den Verantwortlichen fir den Onlineshop unterstiitzt wurde.
Seitens Polynorm waren neben dem Projektleiter bis zu drei weitere Mitarbeitende
eingebunden.

10.4.3 Entstehung und Roll-out der Softwarelésung

Im Januar 2005 fand das Startup-Meeting fiir eine Neuentwicklung des Rotronic
Onlineshops statt. Vor allem die Komplexitat der Implementierung unterschiedli-
cher Datenstrukturen fiihrte zu einer mehrmonatigen Verzdgerung der Inbetrieb-
nahme des neuen Systems. Der Shop ging im Mérz 2006 in Betrieb. In den darauf-
folgenden Monaten wurden auf der Basis der Sonic-Nachrichtenplattform die Da-
tenschnittstellen zu Lieferanten- und Kundensystemen geschaffen.

Im Sommer 2007 erfolgte nach einer knapp viermonatigen Entwicklungszeit die
Inbetriebnahme des PC-Systemkonfigurators. Zu dieser Zeit begann auch die Ent-
wicklung von Funktionen fiir die Einrichtung von Onlineshops fir Wiederverkau-
fer auf der Basis der Rotronic-Ldsung. Der erste Reseller-Onlineshop wurde im
Frihling 2008 in Betrieb genommen. Als néchster Schritt soll ein benutzergesteu-
erter Export von Produktbeschreibungen des Eigensortiments in andere Shopsys-
teme entwickelt werden.

10.4.4 Laufender Unterhalt

Rotronic betreibt die 1T-Ldsung weitgehend selbst. Erheblicher Wartungsaufwand
fallt insbesondere im Zusammenhang mit der Pflege der Inhaltsdaten flir den Pro-
duktkatalog an. Dies geschieht mittlerweile durch eine hauptsachlich dafir zustén-
dige Person. Anderungen an den verbundenen Systemen erfordern eine standige
Anpassung insbesondere der Schnittstellen. Dieses sowie diverse Erweiterungspro-
jekte erfolgen in enger Zusammenarbeit mit Polynorm und IMIS.
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10.5 Erfahrungen

10.5.1 Nutzerakzeptanz

Da es sich bei dem beschriebenen Onlineshop um ein aussengerichtetes Informati-
onssystem handelt, ist die Akzeptanz bei den Kunden von grosser Bedeutung. Im
Sommer 2007 wurde eine Telefonumfrage Uber die Zufriedenheit mit der Lésung
durchgefihrt. Die so erhobenen Daten lassen den Schluss zu, dass eine grundsétz-
liche Zufriedenheit der Shopbenutzer mit der Lésung gegeben ist.

Die Nutzerakzeptanz nach aussen ist moglicherweise besser als nach innen. Trotz
der Ubernahme von fremderstellten Inhalten und einer Automatisierung des Integ-
rationsprozesses fallt bei den zustandigen Produktmanagern ein erheblicher Auf-
wand bei der Pflege des Produktkatalogs an. Dieser resultiert etwa aus Problemen
mit dem Abgleich der verschiedenen Datenbasen oder der Dokumentation der
zahlreichen Beziehungen zwischen den Produkten. Zudem stellen die technische
Komplexitat und gelegentliche Stdérungen des Systems die Mitarbeitenden vor
Herausforderungen. Die Arbeit ist durch die Lésung eher schwieriger geworden.

10.5.2 Zielerreichung und bewirkte Verdanderungen

Mit dem Onlineshop wird angestrebt, den Geschéftsverkehr mit der Kundschaft
mdglichst weitgehend ber diesen Kanal abzuwickeln. Mittlerweile wird rund
30 % des Umsatzes tber den Onlineshop realisiert. Das entspricht noch nicht den
Erwartungen. In der Praxis findet bei den Kunden in vielen Fallen eine Mischnut-
zung des Onlineshops mit dem Papierkatalog statt. Verschiedene Versuche, die
Nutzung des Onlineshops noch weiter zu promoten, haben bisher keine durch-
schlagende Wirkung erzielt. Nur fur den speziellen Bereich kundenspezifisch as-
semblierter Hardwarekomponenten konnte mit Hilfe eines Produktkonfigurators
eine hohe Nutzung von 80 % erreicht werden. Dies hat auch zu einer Verringerung
des diesbeziiglichen Kommunikationsaufwands gefihrt.

Veranderungen

Durch den Onlineshop ist der Verkauf komplexer und auch aufwéndiger geworden.
Dies betrifft vor allem die Pflege der Produktdaten im elektronischen Produktkata-
log. Neben den eigentlichen Produktdaten bestehen noch etliche Abhéngigkeiten
zwischen den Produkten, deren vollstdndige Abbildung auch aus pragmatischen
Griinden an Grenzen stosst. Dariiber hinaus erfordert die laufende Anderung der
Produktsortimente auch eine stdndige Anpassung der Katalogstruktur, wenn etwa
bestimmte Gerétekategorien an Bedeutung verlieren und neue Geréatekategorien
hinzukommen. Aufgrund des Umfanges und des Aktualitdtsanspruches des elekt-
ronischen Produktkatalogs fallen dadurch erhebliche Pflegeaufwendungen an.
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Eine weitere Veranderung resultiert aus der Komplexitét der Lésung, insbesondere
den zahlreichen Schnittstellen zwischen den einzelnen Anwendungssystemen des
Unternehmens und seiner Geschaftspartner. Dies stellt hohe Anforderungen an das
Schnittstellenmanagement. Aus der Perspektive von Rotronic fuhrt dies zu einer
starken Abhéngigkeit von den IT-Dienstleistern.

10.5.3 Investitionen, Rentabilitat und Kennzahlen

Genaue Investitionskennzahlen wie Rentabilitat wurden nicht gebildet. Insbesonde-
re der Nutzen des Onlineshops kann nur schwer bestimmt werden. Derzeit werden
in der Schweiz jahrlich um die 20 Mio. CHF Umsatz (ber den Shop generiert.
Zudem konnte ein Umsatzwachstum durch die Aufnahme externer Produkte erzielt
werden. Aufgrund von Quereffekten, z.B. durch Online-Bestellungen als Folge der
Bemuhungen der Verkaufsberater, sind diese jedoch nicht eindeutig zurechenbar.

Besser messbar sind die Kosten, die mit dem Projekt entstanden sind. Insgesamt
fiel fur die Shop-Losung ein Aufwand von 300'000.- CHF an. Pro Schnittstelle bei
Lieferanten bzw. Grosskunden entstehen Kosten in Hohe von 15'000.- bis 30'000.-
CHF. Insgesamt wurden fiir die Schnittstellen bisher 100'000.- bis 150'000.- CHF
aufgewendet.

10.6 Erfolgsfaktoren

10.6.1 Spezialitaten der Lésung

Die bei Rotronic realisierte Informatiklésung weist einige bemerkenswerte Beson-
derheiten auf. Besonders hervorzuheben ist, dass im Rahmen des Onlineshops ein
Mehrlieferantenkatalog aufgebaut wird, in dem das eigene Produktsortiment mit
ausgewdhlten Produkten aus den Sortimenten verschiedener Komplementéranbie-
ter kombiniert wird. Dabei wird auf die Dienste eines externen Inhaltsanbieters
zuriickgegriffen, um die multimedial aufbereiteten Produktdaten in einer einheitli-
chen Form zu erhalten. Dadurch wird das Problem umgangen, dass die Produktbe-
schreibungen aus verschiedenen Quellen erst in einem aufwandigen Prozess erstellt
oder vereinheitlicht werden miissen. Dies zieht allerdings einen spezifischen Ab-
gleichprozess nach sich, um die Produktdaten der Lieferanten mit den gelieferten
Mediendaten zusammenzufihren.

10.6.2 Reflexion der Wettbewerbsvorteile

Der Wettbewerb im Markt fir Computerprodukte ist hart. Besonders KMU stehen
vor der Herausforderung, einerseits durch Nischenstrategien spezielle Wetthe-
werbsvorteile umzusetzen, andererseits durch das Angebot eines mdglichst be-
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darfsdeckenden Vollsortiments gegeniiber Kunden als breit aufgestellter Anbieter
aufzutreten, der die Bedarfsdeckung aus einer Hand erlaubt. Rotronic 16st dieses
Dilemma, indem sie das eigene Sortiment um ausgewahlte Produkte von Komple-
mentéranbietern anreichert und diese als quasi ,,virtuelles“ Gesamtsortiment im
Rahmen des Onlineshops realisiert. Die Komplementéranbieter treten dabei in den
Hintergrund und werden Uber Streckengeschéfte in das Geschéftsmodell eingebun-
den. Auf diese Weise schafft es Rotronic gegeniiber ihren Kunden mit einem be-
darfsdeckenden Produktsortiment aufzutreten, ohne ihr eigentliches Geschéft in
unerwiinschter Weise ausdehnen und die aufwéandige Logistik flr diese Produkte
Ubernehmen zu missen. Dadurch wird gegenlber den Kunden ein potenzieller
Mehrwert generiert und gleichzeitig der kompetitive Vorteil im angestammten
Geschaftsbereich des EDV-Zubehérs gewahrt.

10.6.3 Lessons Learned

Am Beispiel von Rotronic lasst sich gut sehen, wie IT-Lésungen zielgerichtet zur
Umsetzung strategischer Anliegen entwickelt und eingesetzt werden. Durch die
Realisierung eines Mehrlieferantenkatalogs mit Produkten von Komplementaran-
bietern kann im Rahmen des Onlineshops ein umfassendes und attraktives Pro-
duktangebot abgebildet werden.

Der hohe Aufwand fir die Erstellung und Pflege von Mehrlieferantenkatalogen
lasst sich durch die Nutzung einheitlicher und umfassend aufbereiteter Produktbe-
schreibungen von einem Inhaltsanbieter begrenzen. Dies bedingt jedoch komplexe
Filterungs- und Abgleichprozesse, um die ibernommenen Mediendaten einzugren-
zen und mit den Lieferantendaten im Warenwirtschaftssystem abzustimmen. Trotz
einer stark automatisierten Losung bleibt der Aufwand fiir die Pflege des elektroni-
schen Produktkatalogs betrachtlich und erfordert die Allokation von dedizierten
Personalressourcen. Laufender Anderungsbedarf ergibt sich auch bezuglich der
zahlreichen Schnittstellen, die fiir diese Lésung zwischen den internen und exter-
nen Anwendungssystemen existieren. Daraus resultiert auch eine grosse Abhén-
gigkeit von den Ldsungsanbietern.

Trotz der letztlich sehr konsequenten Umsetzung der I1T-Ldsung im Sinne unter-
nehmerischer Strategie ist der durchschlagende Erfolg noch ausgeblieben. Nach
wie vor wird nur der Kleinere Teil des Umsatzes in diesem Geschéftsbereich tiber
den Onlineshop realisiert und Versuche der Ausweitung dieses Anteils sind bisher
unter den Erwartungen geblieben. Offenbar ist es kein Selbstlaufer, dass die Kun-
den das erweiterte Produktsortiment als Mehrwert wahrnehmen, entsprechenden
Bedarf entwickeln und sich letztendlich entschliessen, eine Bestellung zu platzie-
ren.





