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13 Strack AG

Michael Koch

Das junge Schweizer Unternehmen Strack AG ist auf die Entwicklung und den
Vertrieb von Produkten fir die Medizinal- und Rehabilitationstechnik spezialisiert.
Der Vertrieb und die Kundenbindung tber das Internet stellen im Geschaftsmodel
der Strack AG eine zentrale Komponente dar. Aus diesem Grund wurde der Ent-
wicklung und Integration eines Onlineshops mit dem ERP-System der Firma grosse
Bedeutung beigemessen. Die Wah! fiel dabei auf das ERP-System Business One
von SAP und den dazu passenden Onlineshop Internet Sales.

Folgende Personen waren an der Bearbeitung dieser Fallstudie beteiligt:

Tab. 13.1: Mitarbeitende der Fallstudie

Ansprechpartner Funktion Unternehmen Rolle
Edgar Strack Geschéftsfuhrer | Strack AG L dsungsbetreiber
Peter Glbeli Beratung und MTF Schaffhausen | IT-Partner
Support ERP- AG
Ldsungen

Hansruedi Schuler Beratung und MTF Schaffhausen | IT-Partner
Support ERP- AG
Ldsungen

Michael Koch Wissenschaftli- | Technische Univer- | Autor
cher Assistent sitat Minchen

Die beschriebene Losung ist unter www.strack.ch zugéanglich.
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13.1 Das Unternehmen

13.1.1 Hintergrund

Die Strack AG betétigt sich im Bereich Herstellung und Vertrieb hochwertiger
Produkte fir die Kosmetik-, Medizinal- und Rehabilitationstechnik. Angeboten
wird ein breites Sortiment von teilweise exklusiv bezogenen Fremdprodukten und
mit Partnerfirmen entworfenen und produzierten Eigenentwicklungen. Zusétzlich
bietet die Strack AG Dienstleitungen und Beratungen im Zusammenhang mit diesen
Produkten. Zu den Dienstleistungen gehtren Kundendienst, Reparaturen und An-
passungen an Rehabilitationsmitteln.

Ausschlaggebend fur die Grindung der Firma im Jahr 2002 war die Kenntnis des
Marktes und das Erkennen eines Bedarfs an hochwertigen Hilfsprodukten fir Re-
habilitation und Menschen mit Behinderungen zu ginstigen Konditionen. Basie-
rend auf diesen Ideen haben die aus Ingenieurdisziplinen stammenden Grinder
eigene Produkte entwickelt und Verbindungen zum Handel aufgebaut, Uber die sie
ein breites Spektrum an Hilfsprodukten beziehen und anbieten kdnnen.

Das Unternehmen beschéftigt inzwischen finf Mitarbeiter in den Bereichen Marke-
ting, Backoffice, Entwicklung, Verkauf und Service. Nach der Anlaufphase wird
ein Jahresumsatz von 2 bis 3 Mio. CHF und ein langsames Wachstum angestrebt.

Als Haupt-Vertriebs- und Werbekanal dient das Internet (insbesondere fur die
Eigenentwicklungen). Fachkundige Beratung wird tiber www.strack.ch, E-Mail und
eine Gratis-Telefonnummer angeboten. Neben der virtuellen Vertriebsplattform
betreibt die Strack AG zusétzlich ein Ladengeschéft in Schaffhausen, in dem auf
einer 300 gm grossen Ausstellungsfléche Produkte und Dienstleistungen fir Reha-
bilitation und Menschen mit Behinderungen angeboten werden. Durch die Présenz
Uber das Ladengeschéft und spezielle Aktionen im Onlineangebot der Strack AG
soll eine besondere Kundenbindung erreicht werden.

13.1.2 Branche, Produkt und Zielgruppe

Die von der Strack AG vertriebenen Produkte werden vor allem von wenigen
Grosshandlern (etwa zehn) und vielen kleineren Dienstleistern aus dem lokalen
Umfeld bezogen. Durch die Reichweite des Vertriebs Uber die Region hinaus tritt
die Strack AG fur einige Produkte auch as exklusiver schweizweiter Distributor
auf.

Neben den von Grosshandlern bezogenen Produkten vertreibt die Strack AG auch
ein (mit Partnerfirmen in Korea) selbst entwickeltes Produkt. Das pneumatische
Wechseldruckgerét Strackair kann zur automatischen Massage eingesetzt werden,
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verbessert die Blutzirkulation und steigert die Drainage des Lymphsystems. Das
Gerét ist in den Bereichen Wellness, Beauty, Therapie und Medizin einsetzbar.

Das Angebot der Strack AG richtet sich sowohl an Geschéfts- und Privatkunden.
Geschéftskunden sind dabel beispielsweise Krankenhauser oder Pflegeeinrichtun-
gen. Die Eigenentwicklungen werden zusétzlich auch Uber Zwischenhdndler ver-
trieben. Hier wird gerade mit weiteren Vertriebskandlen wie Shopping-Fernseh-
kanden verhandelt. Zu den Wiederverkdufern gehoren auch Versand- und Waren-
hauser.

Gerade die Privatkunden sind bei Produkten aus dem Bereich der Hilfsmittel sehr
preisbewusst und nehmen sich Zeit sich zu informieren und giinstige Angebote zu
suchen.

Im Bereich der Rehabilitationstechnik finden sich heute hauptsachlich regional
orientierte Betriebe. Dies ist vor dem Hintergrund zu sehen, dass die Produkte sehr
beratungs- und anpassungsintensiv sind. Der Markt ist alerdings nicht reglemen-
tiert. Einzig in Teilbereichen wie der Abgabe von Rollstiihlen und Zubehér besteht
eine Rahmenvereinbarung zwischen dem Dachverband der Schweizerischen Han-
dels- und Industrievereinigung der Medizinaltechnik (FASMED), dem Schweizer
Verband der Orthopadie-Techniker (SVOT) und der Invalidenversicherung (1V).
Als Lieferant von Rollstiihlen und Zubehtr werden u.a. Personen oder Unterneh-
men mit Niederlassung in der Schweiz zugelassen, die in der Rollstuhlversorgung
Uber einschldgige Kenntnisse verfligen sowie eine Infrastruktur mit den erforderli-
chen Einrichtungen aufweisen. Durch die Marktsituation haben sich bel den Anbie-
tern teilweise hohe Produktmargen herausgebildet.

Die regionalen Wettbewerber der Strack AG sind vor allem kleinere Unternehmen
mit unterschiedlichem Fokus, z.B. Orthopéadie oder Sanitétshaus. Es wird ange-
strebt, mit diesen lokalen Wetthewerbern zu kooperieren und das Produktspektrum
zusammenzufassen.

13.1.3 Unternehmensvision

Die Strack AG mochte fur ihre Kunden als Spezialanbieter eine breite Palette von
hochwertigen Produkten zu glinstigeren Konditionen als bisher moglich anbieten.
Dies soll durch gunstigen Einkauf und Weiterverkauf ohne Uberméassige Margen
erreicht werden.

Der Einkauf soll fir den Kunden so einfach wie moglich sein. Bei beratungsinten-
siven Produkten ist diesim Ladenlokal moglich oder direkt beim Kunden zu Hause,
bei Ersatzbeschaffung oder nicht beratungsintensiven Produkten einfach tber den
Onlineshop. Gerade die Kombination von Online- und Offlinezugang stellt eine
Kernkomponente bei der Erreichung geringer Vertriebskosten bei hoher Reichweite
dar, was fir das Halten guinstiger Abgabepreise notwendig ist.
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Neben ginstigen Preisen, einfachen Bestellmdglichkeiten und Beratung soll den
Kunden sowohl online as auch offline im Ladenlokal zusétzlicher Mehrwert gebo-
ten werden. Dies wird zum einen durch das Angebot und die Kombination einer
breiten Palette von Produkten und vor alem Dienstleistungen erreicht. So erhalten
Kunden im Ladenlokal Unterstiitzung bei der Planung einer behindertengerechten
Einrichtung, eine komplett eingerichtete behindertengerechte Kiiche kann besich-
tigt werden. Wichtiger noch ist das Ziel, die Kunden selbst zusammenzubringen
und die Kommunikation unter ihnen zu fordern. Sowohl im Ladenlokal als auch
speziell auf der Onlineplattform sollen zukinftig Hilfsmittel zur Unterstiitzung der
Community potenzieller Kunden eingerichtet werden.

Auf der Onlineplattform sollen dazu klassische Community-Features wie Foren,
Chat und schwarze Bretter bereitgestellt werden. Weiterhin ist geplant, personliche
E-Mail-Adressen fur Kunden in der Doméne strack.ch anzubieten.

Zur Verknupfung der Online- und Offlineaktivitéten sollen schliesdich im Laden-
lokal kostenlose Internetterminals fir Kunden bereitgestel It werden.

Sowohl das Ladenlokal als auch der Onlineauftritt ist dabei auf die speziellen Be-
darfnisse der Kundengruppe angepasst. Beim Onlineauftritt zeigt sich das bei-
spielsweise in einfach lesharen grossen Schrifttypen, speziellen Navigationsmog-
lichkeiten und einer Zoom-Funktion. Ahnliche Hilfsmittel sind selten bei ver-
gleichbaren Angeboten der Wettbewerber.

13.2 E-Business-Strategie

13.2.1 Stellenwert von E-Business in der Unternehmensstrategie

»Wer heute als vertriebsorientiertes KM U erfolgreich sein will, ist auf eine zu-
verléssige, bedienungsfreundliche und kostengiinstige Lésung fir seine Ge-
schéftsabl dufe angewiesen" (Edgar Strack, Geschéftsfiihrer der Strack AG)

Um mit moglichst geringen Kosten einen schweiz- und europaweiten Vertrieb von
Produkten zu realisieren, setzt die Strack AG stark auf Werbung und Bestellung
Uber das Internet und auf eine vollstdndige Integration des Internetshops mit dem
ERP-System des Unternehmens. Diese Integration der Systeme war bel der Aus-
wahl der Losung das entscheidende Kriterium.

Sowohl fur Privat- als auch fir Geschéftskunden sollen hier einfach Méglichkeiten
zur Information Uber die Produkte und zur Bestellung, sowie zum Abrufen von
Support-Information geboten werden.



E-Business-Strategie 183

Wie schon bei der Besprechung der Unternehmensvision ausgefihrt, ist ein wichti-
ger Baustein des Kundenbindungskonzeptes der Strack AG die Unterstiitzung der
Kunden bei der Kommunikation untereinander und der gegenseitigen Hilfe (Wis-
senstransfer). Auch hierfir soll die Internetplattform den Dreh- und Angelpunkt
darstellen.

13.2.2 E-Business-Einsatzfelder im Unternehmen

E-Commerce

Ein Kernpunkt der Unternehmensstrategie ist die Bereitstellung eines einfachen
Werbe-, Informations- und Vertriebskanal s Uber das Internet. Dieser Kanal soll voll
mit der Unternehmens-IT integriert und fir die Kunden mit Mehrwert angereichert
sein.

Speziell fir Geschéftskunden sollen tiber dieses Medium auch weitreichende Funk-
tionen wie Auftragsplanung und spezielle Konditionen realisiert werden.

E-Banking, E-Procurement

Neben der Einbeziehung der Kunden Uber den E-Shop bietet sich auch eine Integ-
ration der Kommunikation mit Banken zur Abwicklung des Zahlungsverkehrs an.
Dies ist momentan noch nicht realisiert, soll flr spéter aber moglich sein.

Weiterhin soll die gewahlte Losung zukinftig auch im Bereich E-Procurement
erweitert werden konnen. Hier gibt es momentan aber von Lieferantenseite noch
keine Angebote. Bei einzelnen Lieferanten konnte bisher lediglich die Lieferung
der Katalogdaten in elektronischer Form erreicht werden.

13.2.3 Partner

Die Strack AG hat sich fir die KMU-L6sung Business One und Internet Sales der
SAP AG entschieden. Bei der Auswahl und Einfihrung der Losung stand ihr ein
lokaler SAP-Partner, die MTF Schaffhausen AG zur Seite. Weitere Partner deckten
den Bereich Design und Kommunikation ab. Entscheidende Anteile der Anpassung
der Losung (insbesondere Umsetzung des Designs) wurden aber auch von Mitar-
beitern der Strack AG selbst tibernommen.

IT-Dienstleister — MTF Schaffhausen AG / SAP

Die MTF Schaffhausen AG wurde von der Strack AG urspriinglich als SAP Partner
fur die Bereitstellung und Installation der ERP-L6sung SAP Business One vorgese-
hen. Der Kontakt zu diesem lokalen Anbieter kam Uber friihere Projekte der Grin-
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der mit MTF zu Stande. Hauptmotivation fir die Wahl der MTF a's Implementie-
rungspartner fir das ERP-System waren die frilheren positiven Erfahrungen mit der
MTF und die lokale Nahe der MTF.

MTF Schaffhausen AG ist selbsténdiger Teil der MTF Schweiz, einem System-
haus-Netzwerk, das sich in der Schweiz als fuhrender Lieferant fur 1 T-Infrastruktur
(Hardware und Standard-Software) und entsprechende Dienstleistungen fir KMUs
und offentliche Verwaltung etabliert hat. Neben diesen Dienstleistungen agiert die
MTF Schaffhausen AG zusétzlich noch as lokaler Internetprovider. Von den
zwanzig Mitarbeitern der MTF Schaffhausen AG sind drei mit Beratung und Sup-
port fir SAP Produkte (insbesondere Business One) beschéftigt.

Neben der Bereitstellung der ERP-L6sung wurde der Auftrag an die MTF aber bald
auf die Bereitstellung der Hardware- und Netzwerk-Infrastruktur ausgeweitet.
Schliesslich wurde die MTF auch beauftragt, die Business One Erweiterung Inter-
net Sales a's Shopldsung bereitzustellen, Unterstiitzung bei der Anpassung zu bie-
ten und die Wartung der Software und Hardware zu tGbernehmen.

Design/Marketing-Partner

Neben dem IT-Dienstleister arbeitet die Strack AG noch mit den Firmen Erdmann
Design Brugg und Prime Communications Zirich in den Bereichen Design und
Umsetzung der Unternehmenskommunikation zusammen. Diese Partner lieferten
die Vorlagen fir das Design der Shoplésung und der Plattform darum herum.

Die Umsetzung des Designs auf der Internetplattform Ubernahm die Strack AG
alerdings selbst, da sie Uber dafiir qualifizierte Mitarbeiter verfigte.
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13.3 Integrationslésung

Kunde Strack AG
Bestellung Bestellabwicklung
—
Business
E-Shop One
T [
[ Kundenregistrierung] [ Bestellungsabw. ]

Produktinformation
Bestellung

Rechnungsabw.

Bestellstatus

Business
One
Adapter

BusinessOne
Datenbank

alle Daten

Abb. 13.1: Ubersicht Integrations ésung

13.3.1 Geschaftssicht

Die bisher redlisierte Losung behandelt nur die direkte E-Commerce-Anbindung
von Privat- und Geschéftskunden. Kunden kénnen Uber die Anbindung Auftrége
erteilen und direkte Einsicht in die Statusinformation zu Auftrégen nehmen.

Mit Privatkunden bestehen normalerweise keine besonderen Vereinbarungen, mit
Geschéftskunden kénnen verschiedene Vereinbarungen hinsichtlich Abnahmemen-
ge und speziellen Preiskonditionen bestehen. Diese Vereinbarungen miissen sowohl
im ERP-System als auch an der E-Commerce-Schnittstelle abgebildet sein.

13.3.2 Prozess- und Anwendungssicht

Das ERP-System SAP Business One integriert die wichtigsten Prozesse eines Un-
ternehmens:
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o Einkauf, Lager, Verkauf
¢ Buchhaltung, Banken, Controlling
»  Geschéftspartnerverwaltung, Artikelverwaltung

Business One deckt also sémtliche zentralen Geschéftsprozesse ab und bietet dabei
ale aus Geschéftssicht geforderten Funktionalitéten wie Multi-Wahrungsféhigkeit,
kundenspezifische Konditionen und integrierte Auftragsabwicklung.

Die Business One Erweiterung Internet Sales erlaubt Kunden den Zugriff auf die
Daten des ERP-Systems — insbesondere das Browsen in den Artikelkatalogen, das
Erteilen von Auftrégen und das Abfragen von Statusinformationen zu Auftragen.

Die Nutzung der Webfunktionalitét ist fir Privat- und Geschéftskunden folgende:
e Zugriff auf Webshop
» Eventuell Kundenregistrierung (auch gleich in ERP-System)

¢ Suche nach Artikeln, dabei Zugriff auf Artikeldatenbank und (personalisierte)
Preise im ERP-System

* Aufnahme der Artikel in den Warenkorb

* Absetzen eines Auftrags (Registrierung der Auftrags im ERP-System und Ein-
leitung des dafiir definierten Prozesses inkl. Zahlungsabwicklung)

» Auftragsverfolgung (wieder Zugriff auf ERP-System)

Die wichtigste Eigenschaft der Lésung (Integration von ERP-System und Online-
shop) ist die vollstandige Integration der von Kunden im E-Shop ausgel 6sten Akti-
vitéten in die vom ERP-System gesteuerten Prozesse. Es ist nicht mehr notwendig,
Daten aus dem E-Shop manuell oder halbautomatisch in das ERP-System zu Uber-
tragen. Der E-Shop stellt quasi eine Web-Benutzungsschnittstelle fir das ERP-
System dar. Damit sind alle Vertriebskandle (Internet, Telefon, Ladengeschéft)
vollsténdig integriert.

13.3.3 Technische Sicht

Business One l&auft in einer Client-/Server-Umgebung und greift auf Microsofts
SQL-Datenbank zu. Im Unterschied zu Lésungen fir Grossfirmen wie SAP R/3
sind die Prozesse in Business One fest vorgeschrieben und nur noch leicht Uber
Visual Basic Scripts anpassbar. Das Customizing beschrénkt sich auf das Einbrin-
gen dieser Visual Basic Scriptsin den Prozess, auf die Gestaltung der Benutzungs-
oberfléache und auf die Erweiterung der Datenstrukturen, die in den Prozessen be-
wegt werden. DafUr ist das System normal erweise sehr schnell einsetzbar.
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Uber das Business One Data I nterface kdnnen beliebige externe Anwendungen mit
Business One verbunden werden. Dazu greift die externe Anwendung Uber dieses
Interface direkt auf die Datenbank von Business One zu. Das Data Interface stellt
dazu ale Objekte der Datenbank zur Verfligung. Diese Realtime-Integration von E-
Shop und ERP-System bringt die Anforderung mit sich, die Server fir den Betrieb
des ERP-Systems (mit seiner Datenbank) und des E-Shops ausfallsicher zu verbin-
den. Bei der Strack AG hat man sich deshalb dafiir entschieden, beide Server in den
Betriebsraumen der Firma unterzubringen.

4 S / \
/Web— und Appl|kat|ons—Server\ 4] Backend-Server

— SAP J2EE Engine = SAP

Business
One

MS Internet
Information Internet Sales Web

Server Application
Internet MS SQL

t Server <

SAP
Business One

‘j —
= — L)
\\f Catalog Adapter
Images
7y AN J
v

SAP Business One | 4
Data Interface APl |

& ~ |

Abb. 13.2: Technische Sicht der Lésung
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Die Internet-Sales-Anwendung basiert auf der Java-2-Enterprise Edition (J2EE).
Die Funktionalitét ist in Form von Java-Sever-Pages (JSPs) realisiert, die Uber das
SAP Business One Adapter Objekt und Uber die SAP Business One Data Interface
API direkt auf die ERP-Datenbasis zugreifen. Alle Kataloginformationen werden
direkt von Business One geladen. Einzig Bilder zu Produkten und ausfihrliche
Beschreibungen kdnnen optional direkt im Onlineshop hinterlegt werden.

Bel der Strack AG ist das System folgendermassen redlisiert: Fur das ERP-System
und das Datenbanksystem (MS SQL Server) wird ein Windows 2000 Server mit
2GB RAM eingesetzt. Der E-Shop l&uft Uber einen SAP J2EE Engine im Microsoft
Internet Information Server (M11S) auf einem separaten Windows 2000 Server mit
640MB RAM. Die einzelnen Tellnetze sind Uber Firewalls voneinander getrennt,
das Gesamtnetz ist Uber eine 512 kBit/sec-Leitung an den Internetprovider ange-
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schlossen. Bei der Realisierung dieser Anbindung wurde insbesondere auf Zuver-
|assigkeit und Erweiterbarkeit der Verbindung geachtet.

13.4 Implementierung

13.4.1 Entwicklungsgeschichte

Als Mitte des Jahres 2002 die Entscheidung fur die Grindung der Firma gefallen
war, wurde mit der Evaluation von mdglichen Lésungen fir E-Shop und ERP-
System begonnen.

Als erstes fiel die Entscheidung fur den E-Shop. Von der Leistungsfahigkeit ver-
schiedener Referenz-Installationen Uberzeugt, entschied sich die Strack AG fur eine
speziell angepasste Losung und gab die Programmierung in Auftrag. Die Ldsung
sollte ein Stand-Alone-E-Shop sein, der Uber geeignete Schnittstellen mit dem noch
auszuwéhlenden ERP-System zusammenarbeitet.

Beim ERP-System entschied sich die Strack AG Ende 2002 fur Business One. Der
Funktionsumfang, die gunstigen Lizenzgebihren und SAP als starker Softwarepart-
ner und die MTF as kompetenter und vertrauenswiirdiger lokaler Partner gaben
hierfir den Ausschlag. Neben dem Funktionsumfang fir das ERP-System wurden
bei der Verhandlung auch die Anbindung an den in der Entstehung befindlichen E-
Shop besprochen und als Bedingung festgel egt.

Nachdem der E-Shop fast fertig gestellt war und das ERP-System in Produktivbe-
trieb ging, begann man sich genauer mit der Verbindung der beiden Komponenten
zu beschéftigen. Dabel stellte sich heraus, dass die Aufwendungen fir die Schnitt-
stellendefinition und -realisierung weit hoher ausfallen wiirden als geplant. Weiter-
hin war mit hohen Wartungskosten fiir die Pflege der Schnittstelle zu rechnen

In dieser Phase kam Uber MTF von der SAP AG das Angebot, Pilotkunde fir die
neue Internet-Sales-L 6sung zu werden, die sich nahtlos in Business One einfuigen
l&sst. Nachdem das Ziel, den Shop Mai 2003 online zu setzen, nicht hinausgescho-
ben werden sollte, musste die Implementierung nach der Annahme des Angebots
maglichst schnell erfolgen.

13.4.2 Software-Losung/Programmierung

SAP Business One steht erst seit Herbst 2002 al's betriebswirtschaftliche Gesamtl 6-
sung der SAP fir KMUs zur Verfiigung. Eine vollstdndige Anpassung an regionale
Gegebenheiten |&uft noch und soll im Laufe des Jahres 2003 abgeschlossen werden.
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Die Strack AG konnte im Herbst 2002 als Pilotkunde fiir Business One gewonnen
werden. Die Installation des Systems lief problemlos und konnte wie geplant pro-
duktiv gehen.

Ende 2002 kam schliesslich die Entscheidung fur den Einsatz der Internet-Sales-
Option zu Business One. Das Versprechen der SAP, dass nach wenigen Stunden
ein E-Shop verflgbar sei, zeigte sich dabei as grundsétzlich richtig. Die Anpas-
sung des Standard-Shops erwies sich aber als aufwandiger als erwartet.

Erstens waren auf Seiten der Strack AG hohe Anforderungen vorhanden. Um ein
besonders einfach bedienbares System zu erhalten, sollten viele Funktionalitéten
ganz speziell bereitgestellt werden. Zweitens war die Dokumentation des Shops,
insbesondere fir den B2C-Bereich, noch nicht vollsténdig fertig gestellt. So traten
bel der Umsetzung des Shopdesigns haufig Probleme auf, die erst im Dialog zwi-
schen SAP, MTF und Strack gel6st werden konnten.

13.5 Betrieb

13.5.1 Unterhalt

Die Strack AG betreibt den Server fir das ERP-System und fir den E-Shop selbst
bei sich in den Betriebsrdumen. Ebenso bei der Strack AG liegen die Anpassung
der Oberflache der Shopldsung und das Einbringen neuer Inhalte, v.a. neue Produk-
te, in das ERP-System und neue Detailbeschreibungen und Zusatzinformation in
die Shopldsung selbst.

Die Pflege der Software und Hardware erfolgt durch MTF Schaffhausen AG. Die
MTF Ubernimmt weiterhin die Bereitstellung der I nternetanbindung.

13.5.2 Kosten und Nutzen

Die ERP L6sung von SAP zeichnet sich durch besonders niedrige Kosten fur Li-
zenz und Wartung aus. So schlégt die Business One Lizenz mit 3750 CHF pro
Benutzer fir die Erstanschaffung zu Buche. Bei der Strack AG wurden Lizenzen
fur zwel Benutzer beschafft. Dazu kommt bei der Erstanschaffung die SAP Internet
Sales for Business One Lizenz mit 3750 CHF fur bis zu 2'500 Auftrége pro Jahr
und gestaffelten Kosten fur zusétzliche Auftradge. In den Jahren nach der Anschaf-
fung falt fir die weitere Bereitstellung und Pflege der Software eine jahrliche Ge-
buhr von 20 bis 22 % der Lizenzkosten an.

Die reinen Software-Kosten wurden durch Hardware (spezielle Rdume, redundante
Systeme) und Beratungskosten erhéht. Insgesamt ergab sich ein Investitionsvolu-
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men von etwa 120'000 CHF fir die Bereitstellung des ERP-Systems und des dazu-
gehdrigen E-Shops.

13.5.3 Rentabilitat

Die Rentabilitét des Onlineshops bzw. der ERP/Shop-Integration kann zum heuti-
gen Zeitpunkt nicht direkt angegeben werden.

Wie schon weiter vorne ausgefiihrt, ist diese Losung allerdings notwendig fir einen
schweiz- und europaweiten Vertrieb der Eigenentwicklungen und der exklusiv
vertriebenen Produkte.

Ein weiterer ausschlaggebender Punkt fir eine Konzentration auf die Webldsung
war die qualitative Abwagung zwischen teurer Print-Werbung und intensiver Web-
Werbung sowie internetbasierter Kundengewinnungs- und Kundenbindungsmass-
nahmen. Hier hat sich die Strack AG fir Letzteres entschieden.

13.6 Erfolgsfaktoren

13.6.1 Spezialitdten der Losung

Das Ziel der Strack AG war es, durch die IT-Lésung Privat- und Geschéftskunden
einfach in die Kernprozesse des Unternehmens mit einzubeziehen und so den Auf-
wand fur die Auftragsabwicklung zu minimieren.

Bel den Speziditéten der Losung sind drei Hauptpunkte zu nennen: Standardpro-
dukt, Realtime-Integration und Vorabversion:

Standardprodukt

Ein Hauptgrund fir die Entscheidung fir das ERP-System Business One und spéter
fUr den dazu passenden Onlineshop Internet Sales von SAP war, dass es sich dabei
um flreinander entwickelte Standardprodukte handelt, die von der SAP weiterent-
wickelt werden. Als Kunde hat man dadurch den Vorteil, dass

1. diese Weiterentwicklungen zukinftig zusammenpassen werden — es wird also
nicht notwendig sein, den Shop anzupassen, wenn etwas am ERP-System gean-
dert wird, und

2. die Anpassung und Erweiterung an aufkommende E-Business-Standards im
Rahmen der Software-Wartung direkt genutzt werden kann. Aufkommende Ka-
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talogaustausch-, E-Banking- und E-Procurement-Standards stehen also ohne
grossen Anpassungs- und I ntegrationsaufwand direkt zur Verfligung.

Hauptséchlich wegen des geringeren Wartungsaufwandes fur die Schnittstelle zwi-
schen ERP-System und Onlineshop hat die Strack AG das schon fertig entwickelte
Shopsystem aufgegeben und das Risiko auf sich genommen, den nur als Vorabver-
sion existierenden Onlineshop Internet Sales anzupassen.

Nicht zu unterschétzen sind auch die geringeren Anschaffungskosten bei einer
Standardlésung im Vergleich zu einer Speziall6sung.

Realtime-I ntegration

Grosster (technischer) Vorteil und Nachteil der Losung ist, dass es sich um eine
Realtime-Integration zwischen ERP-System und Onlineshop handelt. Das heisst,
das ERP-System und der Onlineshop arbeiten auf derselben Datenbasis. Der Shop
ist also keine eigensténdige Ldsung, deren Datenbestand mit dem des ERP-Systems
abgeglichen werden muss. Auf der anderen Seite ist der Shop nur verfiigbar, wenn
der ERP-Server verfligbar ist. Weiterhin schlagen alle Anderungen am ERP-System
sofort auf den Onlineshop durch.

Die Erfahrung bei der Nutzung zeigt, dass man sich dieses Umstandes bei der Ar-
beit mit dem System speziell bewusst sein muss. Auch ergibt sich gerade aus die-
sem Umstand die Notwendigkeit flr spezielle Testsysteme.

Vorabversion

Bei der eingesetzten Onlineshop-L&sung handelte es sich um eine Vorabversion.
Die Strack AG war hier Pilotkunde fur die SAP. Dies zeigte sich vor alem in noch
nicht vorhandener oder fehlerhafter Dokumentation und wirkte sich bei der Anpas-
sung der Shopldsung an die eigenen Wiinsche aus.

Trotzdem erwies sich die Software fir eine Vorabversion als sehr stabil — so waren
wéahrend der ganzen bisherigen Entwicklungs- und Produktionszeit keine shopbe-
dingten Ausfélle des Systems zu verzeichnen.

13.6.2 Lessons Learned

Standardprodukte aus derselben Hand

Aus den Erfahrungen mit der versuchten Integration einer eigenstdndigen E-Shop-
Ldsung kann man ableiten, dass es sich gerade fur KMUs lohnt, Standardsoftware
einzusetzen und alle Komponenten aus einer Hand zu beziehen. Die Aufwéande fir
die Integration werden damit auf den Hersteller abgewdlzt und man erhélt eine
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Garantie, dass die Integration auch bei zukinftigen Versionen der Software erhal-
ten bleibt, ohne selbst nachbessern zu miissen.

Die urspriingliche Abschétzung des Aufwands flr eine Integration von ERP-System
und Shoplosung von verschiedenen Anbietern war viel zu optimistisch. Hier wére
eine schnellere Entscheidung fur ein integriertes System von Vorteil gewesen.

Zusatzaufwande unterschatzt

Bel der Redlisierung hat sich gezeigt, dass die gewiinschte Ldsung nicht nur Li-
zenz- und Beratungskosten mit sich bringt, sondern noch viele weitere Kosten ver-
ursacht.

Durch die Notwendigkeit der Unterbringung der Server beim Unternehmen fiel
zum Beispiel die Ausstattung eines professionellen Rechnerraumes mit professio-
neller redundanter Hardware an.

Bei der Konfiguration der entsprechenden Komponenten wie Firewalls etc. traten
Probleme auf, die alerdings auf die mangelhafte Dokumentation der Internet Sales
Vorabversion zurlickzufiihren waren und mit Hilfe der MTF meist schnell geldst
werden konnten.

Anpassungsaufwand unterschatzt

Die fiir die speziellen Anforderungen der Strack AG notwendigen Anderungen am
Design der StandardlGsung zeigten sich als eher schwierig — einerseits wegen der
eingesetzten Technologie (JSP) und andererseits wegen der fehlenden Dokumenta-
tion. Der Aufwand flr diese Anpassung wurde unterschétzt.

Hauptproblem bei der Umsetzung der L ésung waren Unwéagbarkeiten bel Terminen
und Kosten. Diese waren teilweise durch den Prototypstatus des Projektes bedingt.
In Zukunft wirde die Strack AG hier mehr auf eine saubere Spezifikation einer
schltsselfertigen und funktionsfahigen Lésung in einem klaren Kosten- und Ter-
minrahmen achten.





