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6 SCOTT Sports SA:
Internationaler Vertrieb mit SAP-Branchenlésung

Stella Gatziu Grivas

SCOTT Sports hat seinen internationalen Vertrieb mit einer SAP-Branchenlésung
fir die Bekleidungsbranche stark optimiert. In dem global tatigen Unternehmen
mit Niederlassungen in vielen Landern arbeiten alle Mitarbeitenden nach den glei-
chen Prozessen auf demselben zentralen IT-System. Zunehmend werden auch die
Kunden, ausschliesslich Wiederverkaufer und Distributoren, an das System heran-
gefiihrt und lernen die Vorteile der auf einer E-Commerce-Plattform bereitgestell-
ten Self Services kennen. Diese bestehen vor allem in der grésseren Transparenz in
Bezug auf die Verfligharkeit der gesuchten Produkte. Die Wertschépfungskette als
Ganzes profitiert davon, dass Vor-Saison-Bestellungen friiher vorliegen und die
Warenverfiigbarkeit besser auf den tatsachlichen Bedarf abgestimmt ist. Ausser-
dem ist die Effizienz fiir alle Beteiligten gestiegen, da die integrierten Prozesse auf
allen Stufen zu Zeiteinsparungen fiihren.

Folgende Personen waren an der Bearbeitung dieser Fallstudie beteiligt:

Tab. 6.1: Mitarbeitende der Fallstudie

Ansprech Funktion Unternehmen Rolle

partner

Bruno Fasel IT Coordination-/ | SCOTT Sports SA. Losungs-
Project Manager betreiber

Olivier Richner | Vice President SCOTT Sports SA. Losungs-
of Operations betreiber

Andreas Moser | Solution Architect | attune Germany GmbH | IT-Partner

Stella Dozentin Fachhochschule Nord- | Autorin
Gatziu Grivas westschweiz FHNW
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6.1 Das Unternehmen

SCOTT Sports SA, mit Sitz in Givisiez bei Fribourg in der Schweiz, ist ein interna-
tional tatiger Hersteller und vielseitiger Anbieter im Winter-, Motor- und Fahr-
radsport. Das Unternehmen beschaftigt 530 Mitarbeitende, davon 400 in Europa
und 130 in den USA, und erzielt jahrlich einen Umsatz von ca. 300 Mio. CHF.
Hauptabsatzgebiete sind Europa, USA und Asien. Pro Jahr werden ca. 240'000
Lieferungen an rund 20'000 Kunden getatigt.

6.1.1 Hintergrund, Branche, Produkt und Zielgruppe

Die Erfolgsgeschichte von SCOTT Sports beginnt mit dem Fokus auf Innovation
und Qualitat schon bei ihrer Entstehung, als im Jahr 1958 der amerikanische Inge-
nieur Ed Scott einen revolutiondren Skistock aus Aluminium in den Markt einfiihr-
te. Es folgte eine lange Liste innovativer Produkte wie beispielsweise der leichteste
Skistiefel und die erste belliftete Skibrille aus Schaumstoff (1971), der erste aero-
dynamische Fahrradlenker (1989), das erste vollstandig aus Kohlefaser gefertigte
Mountainbike (1995) oder ein Full Suspension Bike (2003).

SCOTT Sports ist in Schweizer Handen, seit der Schweizer Beat Zaugg und sein
schwedischer Partner Tom Stendahl die Firma 1998 im Rahmen eines Management
Buy-outs von einer Investmentgesellschaft kauften. Im Jahr 2006 gewann Beat
Zaugg den Unternehmerpreis Espace Mittelland 2006 des Swiss Venture Club.

SCOTT Fahrréder haben eine hohe Présenz in den Medien, auch dank vielen Welt-
cup- und Olympiasiegen. Die Produktlinie umfasst aber auch Artikel fur Win-
tersport und Motorsport sowie Bekleidung und Schuhe. SCOTT Sports ist in der
Nische der mittelteuren bis teuren Fahrrader einer der drei Hauptanbieter. SCOTT
Sports positioniert sich bewusst in diesem Segment und setzt Qualitat Uber Quanti-
tat. SCOTT Sports verkauft jahrlich Giber 350'000 Bikes. Das Unternehmen schafft
es, in seinem Markt immer wieder Innovationen hervorzubringen, auch aufgrund
einer hohen Mitarbeitermotivation. Dazu werden von Uberall in der Welt geeignete
Mitarbeitende zu SCOTT Sports geholt und fir sie ein idealer Nahrboden fiir Inno-
vationen geschaffen. Ausserdem arbeiten viele bekannte Spitzensportler mit
SCOTT Sports an der Entwicklung neuer Produkte.

6.1.2 Unternehmensvision

2008 feierte SCOTT Sports das 50-jahrige Bestehen. Das Motto blieb seit den
bescheidenen Anfangen von Ed Scotts Einmannbetrieb immer das Gleiche: Erneu-
ern, gestalten, verbessern. In der Umsetzung gehort dazu:

e Mit besseren Werkstoffen mehr erreichen, kreativ sein und sich stets um die
Verbesserung von Produkten bemihen.
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e Bei gleichem Personalbestand einen besseren Dienst am Kunden trotz stdndiger
Volumensteigerung leisten.

Innovation als Wettbewerbvorteil von SCOTT Sports beschrankt sich nicht auf
Produktinnovation, die heute recht kurzlebig sein kann, sondern fokussiert auch auf
die Kundenbeziehungen. SCOTT Sports setzt weltweit auf Gross- und Einzelh&nd-
ler als Kandle fir den Verkauf an die Endkunden. Besténdige, starke Beziehungen
zu diesen Verkaufspartnern sind ein fester Bestandteil der Geschéftsstrategie, denn
eine gut koordinierte Zusammenarbeit fihrt zu mehr Verk&ufen an die Endkunden.

6.1.3 Stellenwert von Informatik und E-Business

Die Nutzung der umfangreichen Kommunikationsmdéglichkeiten des Internets ist
ein Teil der Geschéftsstrategie. Zur Unterstiitzung der Zusammenarbeit mit den
Handelskunden setzt SCOTT Sports auch auf E-Commerce.

SCOTT Sports startete 1996 mit der Einfihrung von SAP-Ldsungen. 2005 wurde
SAP AFS 3.0 (Apparel and Footwear Solution), eine branchenspezifische SAP-
Losung fiir die Verwaltung von Produkten mit verschiedenen Dimensionen wie
Farben und Grdssen, eingefihrt.

6.2 Der Ausltser des Projekts

6.2.1 Ausgangslage und Anstoss fur das Projekt

Das in dieser Fallstudie beschriebene Projekt dient der Umsetzung des Geschafts-
ziels, ,,bei gleichem Personalbestand einen besseren Dienst am Kunden trotz stin-
diger Volumensteigerung zu leisten“. Die im Jahr 2007 durchgefiihrten Massnah-
men beinhalteten ein Upgrade von SAP AFS 3.0 auf SAP AFS 6.0 sowie die Ein-
fihrung einer E-Commerce-Ldsung zur Vereinfachung der Zusammenarbeit mit
dem Handel.

6.2.2 Vorstellung der Geschéaftspartner

SCOTT Sports Geschéftspartner in diesen Projekt waren die SAP (Schweiz) AG
und der Implementierungspartner attune Germany GmbH.

Anbieter von Business Software

Anbieter der beschriebenen Standardsoftware-Komponenten ist die SAP (Schweiz)
AG, eine Landergesellschaft der 1972 gegriindeten SAP AG in Walldorf (D). 2008
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beschéftigt SAP als weltweit fihrender Anbieter von Unternehmenssoftware mehr
als 42'000 Mitarbeitende und bedient tiber 43'000 Kunden.

Das Unternehmen bietet umfassende Softwareldsungen zur Unterstiitzung von
Geschéftsprozessen an. Bei den von SAP bedienten Grossunternehmen und im
gehobenen Mittelstand ist in der Mehrzahl der Félle die Unternehmenssoftware
SAP Business Suite im Einsatz, die sich aus den Lésungskomponenten Enterprise
Resource Planning (SAP ERP), Customer Relationship Management (SAP CRM),
Supply Chain Management (SAP SCM), Product Lifecycle Management (SAP
PLM) und Supplier Relationship Management (SRM) zusammensetzt. Die SAP
Business Suite wird zudem oft durch branchenspezifische Prozesse und weitere
SAP Business Losungen ergénzt.

Implementierungspartner

attune unterstiitzt Unternehmen der globalen Bekleidungs-, Schuh-, Sportswear-
und Modeindustrie in allen Bereichen der textilen Lieferkette bei der Maximierung
von Umsatz, Erhdhung des ROI und Schaffung von mehr Transparenz in der Wert-
schopfungskette. Mit (iber zehnjahriger Erfahrung in Design und Implementierung
von SAP-Losungen bietet attune ein leistungsstarkes Service-Angebot entlang der
gesamten Wertschépfungskette fur Hersteller, Markenhersteller und Einzelhandler.
Dieses beinhaltet vorkonfigurierte Lésungen fur die schnellere Einfilhrung von
SAP Apparel & Footwear (SAP AFS)™,

6.3 E-Commerce fir den internationalen Vertrieb

6.3.1 Geschaéaftssicht und Ziele

SCOTT Sports vertreibt ausschliesslich indirekt, d.h. ihre Kunden sind Wiederver-
kaufer (Fachhandel oder grosse Sportmérkte) und Distributoren (vgl. Abb. 6.1).
Die Wiederverkaufer sind verantwortlich fur die Betreuung der Endverbraucher.
Distributoren vertreiben die SCOTT Produkte primar an Wiederverkaufer, unter-
halten dazu eine eigene Vertriebsorganisation und manchmal auch eigene Lager.

Das Betreuungsangebot von SCOTT Sports fur die Endverbraucher beinhaltet die
»consumer Web Site” mit allgemeinen Produktinformationen, die geographische
Héndlerzuteilung und verschiedene Sponsoringaktivitaten. SCOTT Sports veran-
staltet zudem mit den Wiederverkaufern Showroom-Events, bei denen die End-
kunden die neuen Kollektionen begutachten kénnen. Erste Instanzstelle fiir Servi-
ce-/Reklamationsanfragen sind die Wiederverkéufer, welche die Anfragen gegebe-
nenfalls an SCOTT weiterleiten.
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Der Hauptsitz in Givisiez ist operativ verantwortlich fir die Produktentwicklung,
die Verkaufssteuerung sowie das weltweit zentralisierte Procurement einschliess-
lich Planung der Lieferungen an die Kunden. Die weltweite Zentrale steuert alle
Aktivitdten und betreibt die an allen Standorten gemeinsam genutzten IT-Systeme.
Bei dieser zentralen Organisationsform liegen alle Bestands- und Plandaten zentral
vor. Die hohe Transparenz ermdglicht eine optimale Verwaltung der Warenbestén-
de und flexible Steuerungsmoglichkeiten.

Zur SCOTT Gruppe gehdren verschiedene Produktionsstatten in Italien und ande-
ren L&ndern sowie zwei Zentrallager in Belgien und in Salt Lake City in USA. Die
Produkte werden weltweit von den Produktionsstatten in den beiden Zentrallagern
zusammengefihrt und an die SCOTT Kunden (Distributoren oder Wiederverkau-
fern) im Namen von SCOTT Sports SA oder SCOTT USA ausgeliefert. Aufgrund
der stdndig steigenden Verkaufsvolumen kénnen immer mehr Kunden auch direkt
ab Produktion beliefert werden. Das Zentrallager in Belgien ist auch zusténdig fur
die automatische Generierung der Zolldokumente und die Zollabwicklung.

SCOTT Sports 1 Verkaufs- Distributoren

organisationen Artikel h
Hauptsitz in Gisiviez rtikelauswal
Kundenbetreuung
‘ Auftragserfassung

Verkauf < |
— ——% Wareneingang

Auftragserfassung
Auftragssteuerung —? Rechnungseingang

Rechnungsstellung[
Auftragseingang _— Mz:
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Verkaufssteuerung
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Nachbestellungen: ﬁ - 5
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Abb. 6.1: Business Szenario flr die operative Auftragsabwicklung bei SCOTT Sports

Der Verkauf erfolgt fir die Schweiz, Deutschland, Osterreich, Frankreich, Schwe-
den, Grossbritannien und die USA in Direktdistribution, wéhrend flr die anderen
Lé&nder weltweit mit unabhéngigen nationalen Verkaufsorganisationen, sog. Distri-
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butoren, gearbeitet wird. Diese verfiigen auch Uber eigene Lager, die mengen- und
sortimentsmassig stark begrenzt Eilauslieferungen vornehmen kdénnen. Zu den
Verkaufsorganisationen gehdren neben dem Verkaufsleiter die Mitarbeitenden im
Customer Service und im Aussendienst. Die Aufgabe der nationalen Verkaufsor-
ganisationen ist es, den Verkauf zu organisieren, Auftrage zu erfassen und auszul6-
sen und den Kundendienst wahrzunehmen.

Die Aufgaben des Aussendienstes sind die Akquisition neuer Kunden, z.B. auf
Messen, und die Betreuung bestehender Kunden. Die Betreuung der bestehenden
Kunden erfolgt vor Ort, per Telefon oder Internet sowie bei regelméssigen Kun-
denbesuchen. Dabei werden die Kunden (ber neue Produkte/Kollektionen infor-
miert und Bestellungen aufgenommen und erfasst. Der Aussendienst gibt auch
Produktschulungen oder Support bei der Einflhrung von neuen Tools, z.B. der
neuen E-Commerce-Ldsung, oder organisiert Abverkdufe und Shows.

Eine optimale Vorbereitung des Aussendienstes auf die Kundengesprache setzt
zwei Punkte voraus: Erstens, dass er genligend Kundeninformationen besitzt, z.B.
Uber offene Bestellungen, Rechnungen und Lieferungen. Und zweitens, dass er
immer up-to-date ist in Bezug auf die Verfligbarkeit der Produkte. Um diese Vor-
aussetzungen zu schaffen, wurde die E-Commerce-Lésung SAP ECO eingefihrt.
Mit ihr hat der Aussendienst jederzeit via Internet Zugriff auf das AFS-System und
damit auf Kundendaten, Transaktionsdaten und Lagerinformationen.

Als weiteres Ziel wurde gesetzt, dass 90 % der Vor-Saison-Bestellungen und 80 %
der Nachbestellungen iber die E-Commerce-L&sung laufen sollen.

6.3.2 Prozesssicht

In der Sport- und Bekleidungsindustrie wird zwischen den Basishestellungen vor
der Saison und den Nachbestellungen (Einzel- oder Nachlieferungen, Ersatzteile
etc.) wahrend der laufenden Saison unterschieden. Eine Auswertung der Bestellun-
gen hat gezeigt, dass der Umsatz zu 65 % aus Basisverkdufen und zu 35 % aus
Nachbestellungen besteht. SCOTT Sports arbeitet heute weltweit mit identischen
Prozessen in der Auftragsabwicklung, wobei mdglichst viele Teilaufgaben automa-
tisch durch die Business Software erfullt werden.

Vor der Einfihrung der E-Commerce-Losung wurden die Vor-Saison-Auftrage
vom Aussendienst auf Papier erfasst und manuell vom Customer Service im SAP
eingegeben. Das dauerte je nach Land bis zu vier Monate, was eine Verzégerung
bei der Produktion und spéter auch bei der Lieferung bewirkte. Heute werden die
Auftrage entweder unmittelbar im Showroom erfasst oder bei einer Auftragsertei-
lung ausserhalb des Showrooms vom Aussendienst aufgenommen. Dies geschieht
entweder online Uber die SAP-E-Commerce-Lésung oder Uber eine selbst entwi-
ckelte Excel-Applikation. Die Excel-Datei wird anschliessend tiber die flir SCOTT
entwickelte Applikation Mobile Sales per FTP an das SAP-System ubertragen und
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dort eingelesen. Dadurch ist es mdglich, die Produktion deutlich friher entspre-
chend den Handlerauftrdgen und damit genauer zu planen. Die georderten Produk-
te kdnnen nun zur ,richtigen* Zeit geliefert werden, Abverkdufe wegen falsch
produzierten Farben oder Grissen werden reduziert.

Auftrags-
erfassung
Auft - ti ist reprasentiert durch
uftrag ist in
SAP ECCIAFS SAP eingegangen Bestellung
Handleridentifikation
v Kommentare
XOR«
v
: AND g
y : T
Customer Service Lagerverfugbarkeit Zeitliche Restriktionen
tberprifen tiberprifen
v v
-, ................... XOR ........ . ................. XOR
v . v
Lagerverfugbarkeit Keine zetlichen
postiv v Restriktionen
: g ; v
Lager\rquf:g\t/)arken Zeitliche Restriktionen
& vorhanden
» AND <
............................ » OR [ I
y g
SAP ECC/AFS ——— Auftrag freigeben > Bestellung
v Status = freigegeben
Auﬁng ist Problembehandiung
freigegeben [TV o —
Auftragsdaten
v
Auslésung
Versandauftrage

Abb. 6.2: Prozess ,,Auftrag prufen, ggf. anpassen und freigeben* fiir Nachbestellungen

Die Einzel- und Nachlieferungen wéhrend der Saison werden heute entweder be-
reits von den Kunden online als Auftrége erteilt oder vom Customer Service ent-
sprechend einer Telefon- oder Faxorder erfasst.

In der SCOTT Sports Zentrale in Givisiez gehen alle Auftrage direkt im SAP-
System ein. Bei Vor-Saison-Auftrdgen werden die Produkte nach vordefinierten
Regeln, z.B. Kundenwiinschen zur Lieferungsart, auf die Auftrage zugeteilt. Nach-
bestellungen werden gepriift und ggf. angepasst, bevor sie entsprechende Lieferun-
gen ausldsen (vgl. Abb. 6.2). Innerhalb der SCOTT-Gruppe wird automatisch eine



IZBl SCOTT Sports SA: Internationaler Vertrieb mit SAP-Branchenlésung

Intercompany-Verrechnung ausgeldst. Auftragsbestitigungen und Rechnungen an
die Kunden werden von der jeweils zustdndigen Verkaufsorganisation verschickt.
Entsprechend den Kundenwiinschen werden verschiedene Formate unterstiitzt. Bei
grosseren Kunden und besonders in den USA lauft das Meiste per EDI/EDIFACT.
Kunden konnen die Informationen jedoch nach wie vor per E-Mail, Fax oder als
Papierdokument (Rechnungen) erhalten.

Wie bereits erwéahnt werden die Produkte Uberwiegend direkt von den beiden La-
gern in Belgien und den USA direkt an die Kunden ausgeliefert. Da SCOTT eine
breite Produktpalette mit Herkunft aus verschiedenen Produktionsstatten anbietet,
erlaubt die Lieferung von den zentralen Lagern fur VVor-Saison-Einkaufe eine Bun-
delung aller Produkte zu einer Lieferung. Nachbestellungen oder Ersatzteile, bei
denen es sich oft um kleinere Sendungen handelt, kénnen je nach Dringlichkeit
und Zusammensetzung von den Lagern der Filialen aus geliefert werden. Das ver-
kirzt die Lieferzeit, ist 6kologisch sinnvoll und optimiert die Transportkosten.

6.3.3 Anwendungssicht

Die Anwendungslandschaft von SCOTT ist eine umfassende SAP-Ldsung, die
zentral in Givisiez betrieben wird (vgl. Abb. 6.3).

Verkaufsorganisationen SCOTT Sports Hauptsitz in Gisiviez
[ Verkauf | [ Auftragsabwicklung
Mitarbeitende im ERP-System i
Aussendienst SAP ECC La_ger in
mit Erweiterung | H € - Belgien /USA
AFS 6.0 55 Produktanzeige
Browser €9 Lagerverwaltung
& 3 || Auftragserfassung
E-Shop 2=
Offline SAP ECO 5.0 L| § @ | |Auftragsbearbeitung @
Programm mit Erweiterung = i Stk
i s atistiken
mobile sales adeco 2 _Warenbe-
[ ; 11 wirtschaftung
Auftragserfassung Business
Intelligence B
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Wiederverkaufer

Datenbank
Bestellen
Artikelstammdaten
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Abb. 6.3: Ubersicht iiber die bei SCOTT Sports eingesetzten Applikationen
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Mitarbeitende der verschiedenen Verkaufsorganisationen und der beiden Lager
sowie alle Abteilungen in der Zentrale greifen via SAP Clients auf die SAP-
Ldsung zu. Neben der Kernkomponente SAP ERP Central Component (SAP ECC)
enthalt die Losung die Branchenkomponente SAP AFS und die E-Commerce-
Ldsung SAP ECO. SAP AFS ist eine branchenspezifische Ldsung mit verbesserten
Darstellungsmdglichkeiten und Funktionen fir Konsumglter im Bereich Beklei-
dung und Schuhe. Sie ist als Add-on zu SAP ECC eng mit diesem verschmolzen.
Beide kdnnen als ein System betrachtet werden (SAP ECC/AFS). SAP ECO als
Frontend-Ldsung implementiert den Onlineshop, tber den die in SAP ECC/AFS
verwalteten Produkte verkauft werden. SAP ECO wurde zudem fur einen hdheren
Integrationsgrad zu SAP AFS erweitert. Diese Komponente des Implementie-
rungspartners attune heisst ,,adeco”. Sie erzielt bei geringen Betriebskosten bessere
Echtzeitfunktionen und hohere Datentransparenz in der Integration von SAP AFS.
SAP NetWeaver ist eine offene Integrations- und Applikationsplattform, die auf
Standards basierend die Integration und Abstimmung der verschiedenen SAP-
Komponenten ermdglicht. SAP NetWeaver folgt einem serviceorientierten Ansatz.
Von den verschiedenen SAP-Systemen werden allgemein verfligbare, lose gekop-
pelte Services bereitgestellt und in einem sog. Enterprise Service Repository ver-
waltet. Der Geschaftsprozess bestimmt, wie die Services aufgerufen werden, damit
die Anforderungen der Unternehmung optimal unterstiitzt werden. Ereignisse, das
sind Meldungen Uber Statusédnderung eines Prozesses, die aus den einzelnen SAP-
Systemen erzeugt werden, werden vom SAP NetWeaver empfangen und an das fur
den bendtigten Service zustandige SAP-System weitergeleitet.

Das System SAP BI unterstiitzt Business Intelligence Funktionalitit. Laufend
durchgefihrt werden Umsatzprognosen und Analysen zu abgeschlossenen und
offenen Auftrdgen. Dabei interessiert vor allem der Nachfrageverlauf bei den ein-
zelnen Produkten sowie die Margenentwicklung. Einige der Daten werden auch
Kunden zu Verfugung gestellt, um sich gemeinsam zu verbessern und zusammen
zu wachsen. Es wurde auch analysiert, welche Kunden wann welchen Verkaufska-
nal benutzen, um sie dann gezielt an die E-Commerce-L6sung heranzufihren.

Die zentralisierte Organisationsform und die Integration der verschiedenen SAP-
Loésungen erlaubt eine zentrale Datenhaltung. Alle Daten, sowohl fur Kunden als
auch fur Produkte und Rechnungen, werden in einer einzigen Datenbank verwaltet,
auf die alle SAP-Ldsungen zugreifen. Dies bringt eine hohe Datenqualitit und
Datenkonsistenz mit sich, weil alle Benutzer des Systems auf den gleichen, stets
aktuellen Datenbestand Zugriff haben.

Den Mitarbeitenden im Aussendienst stehen als Webschnittstelle der E-Shop und
das Offlineprogramm mobile sales zur Verfligung. Der E-Shop wird meistens fir
Verké&ufe innerhalb der Saison und mobile sales fiir die Aufnahme der Vor-Saison-
Bestellungen genutzt. Ein Vorteil von mobile sales ist die Verfligbarkeit unabhén-
gig davon, ob eine Internetverbindung vorhanden ist.
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Der E-Shop steht den SCOTT-Kunden auch direkt fir die Erfassung von Auftragen
zur Verfugung. Alle Kunden arbeiten auf der gleichen Oberflache und entscheiden
selber, wie viel Funktionalitat sie nutzen wollen. Auf folgende Informationen ha-
ben sie jederzeit Zugriff: Verfiigbarkeit der Produkte (,,real-time*, direkter Zugriff
zum Lagerbestand), Status der Bestellungen (Packen der Ware, Warenausgang,
Liefertermine), Promotionen und Kontostand. Zusdtzlich kdnnen sich Kunden per
E-Mail uber Ereignisse informieren lassen, z.B. bei einem Warenausgang.

6.3.4 Technische Sicht

Der Hauptsitz in Givisiez ist der zentrale Serverstandort fur die SAP-Ldsungen und
die Datenbank (vgl. Abb. 6.4). SCOTT Sports ist als ein SAP-Mandant mit einer
komplexen Firmenstruktur angelegt. Die Zentrale, die Zentrallager und die Ver-
kaufsorganisationen arbeiten mit verschiedenen Kontenplénen. Aussendienst und
Kunden sind weltweit sicher Uber das Internet und Virtual Private Network (VPN)
Technologie mit der Zentrale verbunden. Die Mitarbeitenden der beiden Lager und
der Verkaufsorganisationen arbeiten direkt auf dem SAP System.
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Abb. 6.4: Technische Sicht auf die Systeme von SCOTT Sports
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6.4 Projektablauf und Betrieb

6.4.1 Investitionsentscheidung

Fur SCOTT Sports war es ein strategischer Entscheid, die Umsetzung der in Kapi-
tel 5.1.2 genannten Unternehmensvision mit Hilfe von Standardsoftware voranzu-
treiben. Ein Ausbau der vorhandenen Ldsung ,,Online Store* und inshesondere die
Integration mit SAP AFS 6 héatte nicht nur grossen Implementierungsaufwand,
sondern auch eine schlechte Performance mit sich gebracht. Ziele wie ein 7 mal 24
Stunden stabiles System, eine Entlastung des Customer Service sowie eine Erho-
hung der Leistung des Aussendienstes, waren sehr schwierig zu erreichen gewesen.

Deshalb sollten zunachst die bisherigen SAP-Lésungen mit einem Upgrade auf
dem neusten Stand gebracht und die Funktionalitat mit E-Commerce weiter ausge-
baut werden. Ausserdem sollte die neue Losung eine Basis fur weitere strategisch
wichtige Belange legen, z.B. die Auswertung von betrieblichen Kennzahlen mit
Business Intelligence oder Customer Relationship Management.

Fur das Projekt bestand die VVorgabe, die Investition spatestens binnen drei Jahren
zu amortisieren. Um das Risiko zu reduzieren, die Kosten ber einen langeren
Zeitraum zu verteilen und sehr schnell einen Payback zu erzielen wurde das Ge-
samtvorhaben in drei Phasen aufgeteilt. Da sich die Investition in der ersten Phase
schnell rentiert wurden auch die Mittel fur die beiden folgenden Phasen bereitge-
stellt und der Roll-out unverzdgert durchgefiihrt.

6.4.2 Projektmanagement und Changemanagement

Das Implementierungsprojekt startete im Februar 2007 und dauerte 14 Wochen. Es
umfasste drei Hauptaufgaben:

1. Software-Upgrade: Migration von der bestehenden SAP AFS 3.0 Lésung auf
SAP AFS 6.0 und Installation des SAP E-Commerce-Moduls ECO 5.0. In die-
ser Phase leistete SAP Schweiz direkten Support.

2. Veranderung der Geschéaftsprozesse: Weltweit waren in der ganzen Vertriebs-
kette die gleichen Prozesse fiir die Auftragsabwicklung einzufiihren. Das tief
gehende Verstandnis des Auftragsabwicklungsprozesses war eine wichtige
Voraussetzung fiir diese Reorganisation.

3. Optimierung: Mit der Implementierung des Add-on auf SAP ECO 5.0 (,,attune
for e-commerce” template adeco) wurden branchenspezifische Aspekte durch
einen hoheren Integrationsgrad zu SAP AFS optimiert.
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In einem strategischen Entscheid war SAP als Single Vendor fir die Business
Software bestimmt worden. Das Angebot von branchenspezifischen Ldsungen fiir
die Bekleidungs- und Sportindustrie und einer integrierten E-Commerce-Ldsung
waren dabei ausschlaggebend.

Die Beratungsfirma attune war schon bei der Implementierung von SAP AFS 3.0
bei SCOTT Sports involviert. Aufgrund der guten Erfahrungen stand von Anfang
an fest, wer der Implementierungspartner sein wirde. Eine Evaluation wurde nicht
durchgefhrt. Fir attune sprach auch, dass sie mit adeco einen sehr hohen Integra-
tionsgrad zwischen dem E-Shop-Frontend und dem SAP AFS Backend bei gerin-
gen Betriebskosten realisieren konnten und durch den Branchenfokus eine ganz-
heitliche Beratung entlang der gesamten Wertschopfungskette geleistet werden
konnte.

6.4.3 Entstehung und Roll-out der Softwarelésung

Im Vorfeld des Projekts wurde eine Bedarfsanalyse durchgefiihrt, wobei auch
Kunden und Vertreter involviert waren. Wahrend der Implementierung und bei den
Tests waren Schlisselkunden sowie das Management weltweit beteiligt.

Der Roll-out erfolgte Step-by-Step, angefangen mit einer Light-Version mit einer
sehr einfachen Oberflache und anschliessend regelmdssigen Einfihrungen von
zusitzlicher Funktionalitit. In grosseren Abstanden wurden auch grossere Ande-
rungen realisiert, z.B. am Layout durch eine Einfiihrung kontextabhangiger Funk-
tionen. Verbesserungen am Layout (,,cool & fun*) werden weiterhin vorgenommen
und in neuen Projekten sukzessive implementiert.

Zuerst wurde die neue E-Commerce-Ldsung fiir einzelne Kunden in der Schweiz,
Deutschland und den USA sowie einzelne Mitarbeitende im Aussendienst freige-
geben. Im Frihjahr 2008 war der Roll-out abgeschlossen und ECO ist flr alle
Kunden und alle Aussendienstmitarbeiter freigeschaltet.

6.4.4 Laufender Unterhalt

Fir den laufenden Unterhalt der E-Commerce Ldsung ist der Hauptsitz in Givisiez
verantwortlich. Der Unterhalt umfasst neben Supportaufgaben fir die Key User
und Analysen auch das Anlegen von Katalogen und Produktanpassungen sowie
Kontrollaufgaben fiir den Systembetrieb.
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6.5 Erfahrungen

6.5.1 Nutzerakzeptanz

Die E-Commerce-Ldsung wird bei den Wiederverkaufern und Verkaufsorganisati-
onen weltweit eingesetzt (USA, Brasilien, Russland, Sidafrika und Westeuropa).
Mitte 2008 gehen 55 % der Auftrage online ein. Die Verantwortlichen bei SCOTT
Sports gehen davon aus, dass das Ziel von 90 % bei Vor-Saison-Bestellungen im
néchsten Geschaftsjahr und von 80 % bei ,,Nachbestellungen" in zwei Jahren er-
reicht sein wird.

Die SCOTT-Kunden werden in Bezug auf die Nutzerakzeptanz in drei Gruppen
eingeteilt, wobei allen die gleiche Funktionalitat zur Verfligung steht:

1. Experten sind sehr aktive Benutzer der E-Commerce-L6sung. Oft sind es gros-
sere Betriebe mit mehreren Angestellten.

2. Gelibte Kunden sind sehr daran interessiert, die Vorteile der E-Commerce-
Losung zu erfahren und sind bereit, immer wieder auch Auftrage zu erfassen.
Mit einer guten Schulung kdénnen sie zu Experten gemacht werden. Fir kleine
Geschafte (Einmann-Betriebe) wurde die Mdglichkeit geschaffen, wahrend der
Geschaftszeit nur die Verfiigbarkeit abzufragen und im Warenkorb Vorreserva-
tionen zu tatigen, die eigentliche Bestellung aber erst am Abend auszufiihren.

3. Im Umgang mit Computern weniger gelibte Kunden geben die Auftrdge nach
wie vor telefonisch durch. Trotzdem benutzen sie E-Commerce, um die Ver-
fligbarkeit der Produkte und manchmal den Status der Auftrdge abzufragen.
Diese Kunden werden durch den Aussendienst gezielt geschult und auf Level 2
hingefiihrt.

6.5.2 Zielerreichung und bewirkte Veranderungen

Durch die neue Systemfunktionalitét ist die Informationsversorgung der Kunden
verbessert worden. Informationen zum aktuellen Lagerbestand, zu ausstehenden
Lieferungen oder zu offenen Rechnungen kénnen an sieben Tagen die Woche rund
um die Uhr als Self Service bezogen werden. Kunden kénnen jederzeit Auftrage
online erteilen und erhalten somit ihre Nachbestellungen schneller.

Self Services gehen mit einer grossen Entlastung fur den Customer Service und
den Aussendienst einher. SCOTT Sports rechnet bei der Bestellabwicklung mit ca.
30 % Zeitgewinn fur die Kunden und einem noch héheren Gewinn fir die Mitar-
beitenden im Aussendienst. Einige Lander haben im Customer Service bereits
15 % Zeit eingespart und konnten proaktive Aufgaben tbernehmen. Kundenberater
kénnen etwa 25 % bis 30 % mehr Kundenbestellungen bearbeiten, was dem Ziel
von hoéherem Umsatz bei gleichem Personalbestand entspricht. Dabei ist die
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Betreuung der Kunden durch den Aussendienst effektiver und effizienter gewor-
den. Dies einerseits, weil sie sich besser auf die Kundengespréche vorbereiten
koénnen, anderseits, weil sie die Kunden vor Ort intensiver betreuen kénnen. Ana-
lysen mit Business Intelligence zeigen, dass Vertreter, die mit der ECO-Ldsung
arbeiten, mehr Verkaufe erzielen als die anderen.

Die Tatsache, dass Kunden und Mitarbeitende im Aussendienst die gleiche Appli-
kation nutzen, um auf das SAP-System zuzugreifen, beschleunigte nicht nur die
Implementierungszeit der E-Commerce-Ldsung, sondern erlaubt auch eine schnel-
lere Einflihrung bei den Kunden, weil der Aussendienst auch deren Einfihrung und
den Support Ubernehmen kann.

Je mehr das System zum Einsatz kommt, desto besser kann SCOTT Sports die
Produktionslinien der kommenden Saison innerhalb des achtmonatigen Zyklus
planen. Heute stehen die Planungsdaten 30 bis 45 Tage friher zur Verfiigung, so
dass eine hoéhere Produktverfiigbarkeit erreicht wird. Das Vertriebspersonal profi-
tiert von einer besseren Lager- und Vertriebsplanung, besonders in Peak-Zeiten.

Die Einschatzungen bei SCOTT Sports gehen dahin, dass die gesetzten Ziele er-
reicht werden und alle drei Phasen bereits nach etwa zwei Jahren rentabel sind.

6.6 Erfolgsfaktoren

6.6.1 Spezialitdten der Losung

Eine Reihe von Faktoren erlauben eine effiziente und effektive Arbeit der
IT-Abteilung von SCOTT Sports. Sie ermdglichten nicht nur eine kurze Implemen-
tierungsphase unter Budget und vor dem geplanten Enddatum fiir die neue
E-Commerce-Losung, sondern auch eine schnelle Einflhrung von Upgrades und
einen sehr effektiven Support:

e SCOTT Sports wahlte eine zentralisierte Organisationsform auf der Basis von
weltweit vernetzter Business Software.

e Hardware und Software befinden sich zu 100 % in der Schweiz und alle
SCOTT-Organisationen arbeiten auf diesem System.

o Weltweit werden die gleichen Prozesse fiir die Auftragsabwicklung eingesetzt.
Das tief gehende Verstandnis der Geschéftsprozesse ist eine wichtige Voraus-
setzung fiir das Gelingen einer erfolgreichen Einfiihrung von 1T-L&sungen.

e Der Einsatz von branchenspezifischer Standardsoftware erlaubte die Implemen-
tierung eines stabilen Systems, das bei flexiblen Prozessen den Geschéftsanfor-
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derungen umfassend gerecht wird und bei einem hohen Integrationsgrad modu-
lar ausgebaut werden kann.

e Der Einbezug der Fachverantwortlichen und des Managements von Anfang an
ermoglicht eine optimale Erflllung der Anforderungen und reduziert Fehlinves-
titionen.

6.6.2 Reflexion der Wettbewerbsvorteile

SCOTT Sports hat erkannt, dass sich der Wettbewerbvorteil einer Firma heute
nicht nur auf Produktinnovationen beschranken darf, sondern auch die Kundenbe-
ziehungen abdecken muss. Die E-Commerce-Ldsung von SCOTT Sports tragt zur
Bildung von stabilen Beziehungen zu den Verkaufspartnern bei.

Ein weiterer Wettbewerbsvorteil ist durch die erhéhte Effizienz in der Wertschop-
fungskette als Ganzes entstanden. Diese hat ihren Ursprung in der héheren Trans-
parenz, die zu kirzeren Vorlaufzeiten, nachfragegerechteren Produktionslosen,
besseren Kunden- und Lagerzuteilungen und am Ende weniger Preisabschriften
wegen schlechter Disposition fiihrt.

Die fortlaufende Uberwachung von Vertriebskennzahlen und Nutzungsgrad er-
mdglicht einen vertieften Einblick in das Kundenverhalten sowie effiziente Ver-
triebs- und Serviceprozesse.

SCOTT Sports hat mit seiner Losung eine strategische Plattform fiir die zukinftige
Geschéaftsentwicklung geschaffen. Durch den hohen Integrationsgrad der Business
Software kénnen Geschéftsprozesse neu aufgesetzt oder umkonfiguriert werden
und sind dann sofort im Internet verfiigbar. So lassen sich Prozesse mit hohem
Integrationsbedarf realisieren, z.B. fir die variable Entlohnung der Mitarbeitenden
im Vertrieb. Aus der SAP-Produktfamilie kdnnen zudem weitere Standardfunktio-
nen bei Bedarf einfach zugeschaltet werden, etwa aus den Bereichen Marketing
(Kundenqualifikation, Kampagnen), Vertrieb (individuelle Bestellvorschldge und
Cross-Selling) oder Service (integrierte Retourenanforderung und Kommunikation
mit dem Aussendienst).

6.6.3 Lessons Learned

Gefragt nach den wichtigsten Erfahrungen und Erfolgsfaktoren in diesem Projekt
fuhrt der Projektverantwortliche bei SCOTT Sports folgende Punkte an:

e Ein integriertes System ist sehr wichtig, ebenso ein kompetenter IT-Partner.

e Kunden sowie die Mitarbeitenden im Aussendienst und Kundendienst missen
sehr frith an Bord geholt werden.
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Wenn das gleiche Tool fir Vertreter und Kunden eingesetzt wird, erleichtert
das die Einfiihrung.

Es braucht mehr Zeit als man plant nicht zuletzt wegen der intensiven Ausei-
nandersetzungen mit allen Beteiligten. Auch fir die kontinuierlichen Verbesse-
rungen sollte genligend Kapazitat eingeplant werden.

Es bewahrt sich, von exotischen Lésungen abzusehen und auf Standards zu
setzen.





