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Vorwort

Geschaftsprozesse verbinden die unzéhligen Handlungen der Mitarbeitenden eines
Unternehmens zu einer Gesamtleistung, die sich am Markt bewédhren muss. In
mindestens einem Merkmal muss diese Gesamtleistung exzellent, also im Ver-
gleich zu Leistungen von Wettbewerbern hervorragend sein, sonst wirde sie von
den Kunden nicht ausgewahlt werden. Die Aufgabe von Business Software ist es,
durch ihre Funktionen zu einer effizienten Wertschopfung und einer handlungsori-
entierten Messung der Geschéftstatigkeit beizutragen. Die bekannteste und in der
Praxis am weitesten verbreitete Auspragung von Business Software ist das ERP-
System (Enterprise Resource Planning). Ein ERP-System ist eine modular aufge-
baute, betriebswirtschaftliche (Standard)software, die je nach Umfang bereits ei-
nen hohen Integrationsgrad innerhalb einer Organisation bewirkt. Technologien
und Komponenten des E-Business haben diesen Rahmen erweitert und machen es
mdoglich, die jeweilige Organisation innerhalb einer Unternehmensgruppe oder
unternehmensiibergreifenden Wertschépfungskette zu integrieren.

Die Madglichkeiten dieser organisationsiibergreifenden Vernetzung und Integration
hat flr Geschéaftsprozesse ein Gestaltungspotenzial erschlossen, das Uber Effi-
zienzsteigerungen hinausgeht. Das Ausmass der Riickkoppelung des Werkzeugs
IT auf die Geschéftsmodelle kdnnen wir im Jahr 2006 erst erahnen, da der Trans-
formationsprozess in vollem Gange ist. Informationssysteme entfalten ihren Wert
dabei indirekt Gber die Ermdglichung von Geschéftsprozessen, die eine hervorra-
gende Marktleistung bewirken.

Die in diesem Buch dokumentierten Fallbeispiele zeigen, wie die beschriebenen
Unternehmen ihre Kompetenzen in Prozesse (berfiihrt haben und welchen Stel-
lenwert dabei Business Software einnimmt. Dariiber hinaus wird in allen Fallstu-
dien beschrieben, wie die Unternehmen zu den Lésungskonzepten gekommen sind
und wie diese realisiert wurden. Die exemplarischen Falle kénnen allerdings nicht
das gesamte Spektrum an Potenzialfeldern abdecken. Mit den vier Themen ,,B2B-
Integration®, ,,Kundenbindung“, ,,Auftragsabwicklung“ und , Logistikketten fir
Lebensmittel“ wurden Bereiche ausgewahlt, in denen Business Software einen
grossen Stellenwert fiir die Prozessgestaltung einnimmt.

In ihren einleitenden Artikeln stellen die Herausgeber die tibergeordnete Thematik
und die Methodik des Buchs vor. Fachartikel von ausgewiesenen Experten behan-
deln die vier Fokusthemen. 14 Fallstudien zeigen auf, wie Unternehmen in ver-
schiedenen Branchen mit unterschiedlichen Ansétzen Business-Software-Projekte
realisiert haben. Die in den Fallstudien dokumentierten Erfahrungen sollen Ent-
scheidungstragern Anregungen geben, wie Prozesse im Zusammenspiel mit An-
wendungssoftware exzellente Leistungen bewirken kénnen. Die Kapitel werden



jeweils durch eine Schlussbetrachtung abgerundet. Die Haupterkenntnisse aus den
Beitragen werden in einem Schlusskapitel zusammengefasst.

Die portrétierten Organisationen stammen aus der Schweiz und aus Liechtenstein.
Zu Beginn des Selektionsprozesses erfolgte ein Aufruf zur Teilnahme (ber eine
offene Online-Ausschreibung (Call for Cases), gefolgt von einer sorgféltigen Eva-
luation durch das Competence Center E-Business der Fachhochschule Nordwest-
schweiz FHNW unter der Leitung der beiden Herausgeber Ralf Wolfle und Prof.
Dr. Petra Schubert.

Die Autoren der Fallstudien sind Experten fir Business Software aus schweizeri-
schen und deutschen Hochschulen. Einige Experten sind Dozierende in Mitglie-
derschulen der Ecademy, dem Schweizer Kompetenznetzwerk flr E-Business und
E-Government. Acht der dokumentierten 14 Fallstudien wurden im September
2006 am eXperience Event in Basel einem interessierten Publikum von den Pro-
jektverantwortlichen und Autoren vorgestelit.

An dieser Stelle mochten die Herausgeber allen Personen danken, die in irgendei-
ner Weise einen Beitrag zum Entstehen des Buchs geleistet haben: Den Autoren
danken wir fur ihr Engagement bei den Recherchen und dem Verfassen der einzel-
nen Beitrdge. Den Unternehmen und ihren Vertretern gilt ein besonderer Dank fur
inre Bereitschaft, Wissen und Erfahrungen der Offentlichkeit zur Verfiigung zu
stellen. Der Hasler Stiftung sei fiir ihre Férderung des Wissenstransfers zwischen
Lehre, Forschung und Wirtschaft gedankt, die sich in diesem Jahr auf die Erweite-
rung der eXperience-Systematik in der Technischen Sicht konzentrierte. Im Weite-
ren danken wir den verschiedenen Sponsoren fiir die Unterstlitzung des Events und
speziell der Ecademy, die dieses Buch massgeblich mitfinanziert hat.

Zu guter Letzt danken wir der Fachhochschule Nordwestschweiz fiir die wohlwol-
lende Unterstiitzung dieses Projekts. Ein besonderer Dank geht an Ruth Imhof, die
hinter den Kulissen die Projektleitung flr die Organisation dieses Projekts inne
hatte sowie an Christine Lorgé und Dr. Nele Hacklander, die mit kritischem Auge
alle Beitrage Korrektur gelesen haben.

Basel, im September 2006 Ralf Wolfle und Petra Schubert
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5 MTF Micomp: Integration mittels Sell-Side-L6sung

Daniel Risch

Die MTF Micomp AG ist Teil eines der fuhrenden Systemhduser der Schweiz.
Neben der Implementierung und dem Unterhalt von umfassenden Informatiklo-
sungen verkauft das Unternehmen ein breites Sortiment an IT-Produkten. Um die
Beschaffung dieser Standardprodukte fiir Firmenkunden mdglichst effizient zu
gestalten, setzt MTF Micomp auf eine von io-market entwickelte, elektronische
Sell-Side-Ldsung. Diese ermdglicht eine durchgéngige Integration der Systeme
vom Distributor bis zum Endkunden. Dadurch werden die Optimierung der Ge-
schaftsprozesse und die Reduktion der manuellen Aufgaben bei der Auftragsab-
wicklung erreicht. Bei der Implementierung der Ldsung standen die Bedurfnisse
der Kunden im Mittelpunkt. Neben der effizienten Bestellmdglichkeit via E-
Commerce-Plattform bleibt den Mitarbeitenden der MTF Micomp mehr Zeit, die
Kunden bei anspruchsvollen Projekten optimal zu betreuen.

Folgende Personen waren an der Bearbeitung dieser Fallstudie beteiligt:

Tab. 5.1: Mitarbeitende der Fallstudie

Ansprechpartner | Funktion Unternehmen Rolle

Roger Eberle Geschaftsleiter MTF Micomp AG | Ldsungsbetreiber
Daniel Kohler Geschéftsleiter io-market AG IT-Partner
Daniel Risch Forschungsassistent | FHNW Autor

Die beschriebene Lésung ist unter der Domain www.mtf-shop.li zugéanglich.
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5.1 Das Unternehmen

5.1.1 Hintergrund, Branche, Produkt und Zielgruppe

Die Micomp AG wurde 1982 in Triesen, Liechtenstein, gegriindet und beschéftigt
heute an den Standorten in Triesen, Chur und Davos rund 25 Personen. 1992 ent-
schied das Unternehmen, sich der MTF Gruppe, einem der gréssten Systemhéuser
der Schweiz, anzuschliessen. Die Vorteile des Zusammengehens von MTF und
Micomp offenbaren sich insbesondere bei den Einkaufskonditionen, dem gemein-
samen Marktauftritt, der Sicherstellung des Uberregionalen Services und dem grup-
peninternen Wissenstransfer. Jedes Mitglied der MTF Gruppe bleibt dabei unab-
héngig und kann in einem sehr breiten Rahmen eigenstandig agieren.

Die MTF Gruppe besteht aus 8 Gruppenmitgliedern, beschaftigt an 14 Standorten
insgesamt 280 Mitarbeitende und erwirtschaftete im Jahr 2005 einen Gesamtum-
satz von 145 Mio. CHF. Im Kern der Unternehmensaktivitaten stehen umfassende
IT-Dienstleistungen, die den Aufbau und Betrieb von massgeschneiderten IT-
Infrastrukturen aus einer Hand gewahrleisten. Daneben bietet die MTF Gruppe den
Kunden in der Schweiz und in Liechtenstein ein Sortiment von tber 18'000 Uber-
wiegend standardisierten 1T-Produkten der flihrenden Hersteller an. Dieses reicht
vom Druckerzubehor (iber Server bis zu komplexen Storage-Systemen.

Die Branche ist gepragt von einem geséttigten Markt und hohem Konkurrenz-
druck. Neben dem starken Preiszerfall machen den Unternehmen auch die prozen-
tual schwindenden Margen zu schaffen. Daher verfolgt die MTF Micomp eine
Differenzierungsstrategie, die auf eine hohe Kundenbindung durch einen herausra-
genden Service ausgerichtet ist.

Obwohl auch private Kunden die Mdglichkeit haben, bei der MTF ihren Bedarf an
IT-Produkten zu decken, definiert das Unternehmen als Hauptzielgruppe die Kklei-
nen bis mittelgrossen Geschaftskunden. Entsprechend versorgt die MTF Gruppe
Unternehmen der unterschiedlichsten Ausrichtung und Grdsse — vom Ein-Mann-
Betrieb bis hin zum international tatigen Konzern.

5.1.2 Unternehmensvision

Im Zentrum der MTF Unternehmensvision steht das Vertrauen in qualitative IT-
Services, die durch eine gute Zusammenarbeit der Geschaftspartner sowie Profes-
sionalitat, Know-how und Kontinuitat erreicht werden. Samtliche Unternehmens-
aktivitaten von MTF sind auf die Bed(rfnisse der Kunden ausgerichtet. Der Vision
der ,,IT aus der Steckdose* folgend, soll sich der MTF-Kunde nicht um die IT
kiimmern, sondern sich ganz auf das eigentliche Geschaft konzentrieren kénnen. In
der MTF-Broschire heisst es dazu:



Der Ausloser des Projekts

»AuUs der Leitung fliesst Wasser, wann immer Sie méchten, und Sie vertrauen
darauf, dass es klar und sauber ist, ohne dass Sie sich selber um die komplexe
Infrastruktur der Wasserversorgung kimmern mussen. Wieso soll das in der
Informatik anders sein?* (Leitsatz der MTF-Gruppe)

Dieser Vergleich mit der Wasserversorgung gilt bei MTF Micomp auch fir den
E-Procurement-Bereich, bei dem die vollelektronische Abwicklung der Beschaf-
fungsprozesse von der Bestellung bis zur Verbuchung der Rechnung angestrebt
wird. Wesentliche Schritte in diese Richtung wurden mit der hier vorgestellten
Ldsung gemacht.

5.1.3 Stellenwert von Informatik und E-Business

Der Stellenwert von Informatik und E-Business muss bei MTF Micomp aus zwei
Perspektiven betrachtet werden. Zum einen ist das Unternehmen mit dem Verkauf
von IT-Produkten, Dienstleistungen und Systemldsungen im Bereich Informatik
tatig, zum anderen nutzt es die neuen Technologien zur Unterstiitzung der firmen-
internen und -Ubergreifenden Prozesse. Informatik und E-Business nehmen fiir
MTF Micomp daher einen zentralen Stellenwert ein.

Mittelfristig soll der Anteil des elektronischen Kanals 10 bis 15 % des Gesamtum-
satzes der MTF Micomp ausmachen. In einem beratungsintensiven Umfeld, in dem
der Kundenkontakt eine zentrale Stellung einnimmt, stellt der Verkauf von stan-
dardisierten IT-Produkten nur ein ergadnzendes Geschéftsfeld dar. Sobald grossere
Firmen verbreitet auf integrierte Beschaffungslésungen und die elektronische
Rechnungsabwicklung umsteigen, durfte der Anteil des online getatigten Ge-
schéfts Uber den genannten 10 bis 15 % zu liegen kommen.

5.2 Der Ausléser des Projekts

5.2.1 Ausgangslage und Anstoss fur das Projekt

Ein durchgangiges Zusammenspiel zwischen den Systemlandschaften von Distri-
butoren, Kunden und MTF Micomp war vor der Einfihrung der vorgestellten
Ldsung nicht vorhanden. Zudem verfugte die MTF Micomp weder verkaufsseitig
tiber einen E-Shop (E-Commerce) noch Uber eine Mdglichkeit, selbst elektronische
Bestellungen an ihre Lieferanten einzugeben (E-Procurement). Beim Eintreffen
von Telefon- oder Fax-Bestellungen musste manuell bei den Distributoren das
geeignete Angebot — Verfligharkeit und Preis — nachgefragt, die Angebote vergli-
chen, die individuelle Preisberechnung durchgefiihrt und die Bestellung beim ent-
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sprechenden Distributor ausgeldst werden. Je nach Umfang der Bestellung war
dies mit grossem Aufwand verbunden.

Ausloser fir das hier vorgestellte Projekt war das Ziel, die manuellen, administra-
tiven Prozesse bei der Bestellung von Standardprodukten zu minimieren und mehr
Zeit fur die Beratung der Kunden zu gewinnen. Aufgrund der Marktsituation sah
und sieht sich MTF Micomp gezwungen, Rationalisierungspotenziale konsequent
auszuschopfen. Moderne Informations- und Kommunikationstechnologien sind fir
das Unternehmen dabei ein Hilfsmittel zur Optimierung von Abldufen und zur
Koordination der abteilungs- und unternehmenstbergreifenden Prozesse.

5.2.2 Vorstellung der Geschéftspartner

Zu den Geschéftspartnern der MTF Micomp z&hlen insbesondere die anderen
Unternehmen der MTF Gruppe sowie Distributoren und Firmenkunden. Wichtigs-
ter Partner bei der Umsetzung und beim Betrieb der vorgestellten Ldsung ist die
io-market AG, die im Folgenden vorgestellt wird:

io-market ist ein junges, innovatives IT-Dienstleistungsunternehmen. Die Firma
wurde im Juni 2000 in Triesen, Liechtenstein, gegriindet. Die Kernkompetenzen
liegen in der Entwicklung von Business Software rund um den Beschaffungspro-
zess und in Schnittstellenlésungen. Das von io-market betriebene io-network weist
einen Stamm von Uber 2'500 Firmen auf, die aktiv in verschiedene Geschaftspro-
zesse eingebunden sind. Das io-network ist dabei die zentrale Drehscheibe, an der
die IT-Systeme der Kunden angeschlossen werden, um mit den Geschéftpartnern
auf effiziente Weise Daten und Dokumente auszutauschen. Das io-network ist Teil
der io-procurement Lésung, die tber Module fir Auftrags-, Katalog-, Shop-, VMI-
, Ausschreibungs- und EBPP-Management verfigt.

5.3 Integration der Beschaffungskette mittels Sell-Side-
Ldsung

Auf den folgenden Seiten wird die Lésung aus der Geschaftssicht, der Prozess-
sicht, der Anwendungssicht sowie der technischen Sicht betrachtet. Der Fokus
liegt dabei auf den Ablaufen rund um die Bestellung von Standardprodukten. Das
Beratungs- und Dienstleistungsgeschéft, das bei der MTF Micomp einen grossen
Teil der Tatigkeiten ausmacht, wird ausgeklammert.
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5.3.1 Geschaéftssicht

Distributoren h MTF Gruppe Kunden h
Rahmenvertrag le S Rahmenvertrag
MTF Micomp
Auftragsabwicklung Bestellabwicklung

Elektronischer Bestellung
Bestelleingang Elektronisch Bestellung
Bereitstellung Abgleich Uberprafung
Artikelstammdaten elektronisch Preis / Verfugbarkeit

Auswahl
Auftragsabwicklung Lieferant
Elektronischer Bestellung
Bestelleingang elektronisch Bestellung
Kommissionierung Lieferung Lieferung w "
und Versand physisch physisch arenannahme

Rechnungsabwicklung L J Recﬁﬁﬁrﬁbesl::rqgan
Rechnungsabwicklung Recﬁﬁirnbesl::rn]gan

T T
T T

Abb. 5.1: Business Szenario: Auftragsabwicklung bei MTF Micomp

Die MTF Micomp steht als Teil der MTF Gruppe im Zentrum der Geschéftssicht
(Abb. 5.1). Die Grundlage fiir den Handel mit IT-Produkten stellen die Rahmen-
vertradge mit den Distributoren dar, die, um bessere Konditionen zu erwirken, auf
Ebene der MTF Gruppe abgeschlossen werden. Gegeniiber den Kunden baut MTF
Micomp anstelle von Rahmenvertragen auf einen ausgezeichneten Service, gegen-
seitiges Vertrauen und eine gute langfristige Zusammenarbeit. Abb. 5.1 veran-
schaulicht das Zusammenspiel zwischen MTF Gruppe, MTF Micomp sowie den
Distributoren und Kunden und skizziert die wichtigsten Prozesse. An der geschaft-
lichen Beziehung zwischen den involvierten Partnern hat sich durch die neue L&-
sung kaum etwas geédndert. Allerdings bewirkt die durchgéangige elektronische
Unterstlitzung der Prozesse eine Reduktion der Durchlaufzeit und der manuellen
Tatigkeiten bei der Abwicklung von Bestellungen. Aus Sicht der Kunden bietet
sich neben der telefonischen und schriftlichen Bestellung neu zusétzlich die Még-
lichkeit, die Produktbestellung liber die E-Commerce-Plattform abzusetzen. Sobald
die Bestellung im System von MTF Micomp erfasst wurde (entweder direkt elekt-
ronisch oder manuell, falls Bestellung per Telefon oder Fax), ist dieses nun in der
Lage, automatisch die besten Angebote (iber einen Abgleich der Artikeldaten zu
identifizieren und die Bestellung beim entsprechenden Distributor auszulésen. Die
elektronische Unterstiitzung der Rechnungsabwicklungsprozesse ist technisch
bereits vorbereitet und wird in naher Zukunft eingefiihrt werden.
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5.3.2 Prozesssicht

Nachdem in Abb. 5.1 aufgezeigt wird, an welchen Punkten die Integration durch
die elektronische Unterstiitzung der Geschéftsprozesse ansetzt, werden bei der
Prozesssicht zwei Ablaufe herausgegriffen, die durch die Einfiihrung der Ldsung
massgeblich erleichtert werden. Es sind dies der Prozess zum Import der aktuellen
Avrtikelstammdaten (ber das io-network (Abb. 5.2) sowie der Bestellprozess des
Kunden (ber die neue Sell-Side-Ldsung (Abb. 5.3).

MTF Micomp io-network Distributoren

Date Exchange Import der aktuelle Art.- A .Eelreitste\lden
Client (io-DExM) : 4— stammdaten — Artikelstammdaten
Artlkelstfinmdaten inkl. Verfiigbarkeit

Konsolidierung
der Daten

v
Abgleich mit den bestehende Art.-
bestehenden Daten «— stammdaten
im io-rftwork

Aufbereitung
fiir Export in SAP B1

L 4
Aktuelle Artikel-
stammdaten in

io-network

v
Vergleiche
aktuelle (SAP B1) und
neue (10-network)
Artikelstammdaten

©@ ® ® © O 6

v
Export
der neuen
Artikelstammdaten

@
8%&%@?8@% Import der aktuellen « NeueArt-

Artikelstammdaten ¥ stammdaten T
io-DExM_SAP/B1 v o
Aktuelle Artikel-

! stammdaten

SAP B1 in SAP B1

Abb. 5.2: Import der aktuellen Artikelstammdaten tber das io-network

Bei der automatisierten Ubernahme der Artikelstammdaten aus den Systemen der
Distributoren (Abb. 5.2) ist insbesondere das Zusammenfiihren der Daten (2), die
zentrale Datenhaltung im io-network (1 bis 7) und der bedarfsgerechte Abgleich
der Daten (7) mit dem ERP-System bei MTF Micomp zu beachte. Es wurde darauf
Wert gelegt, dass mit moglichst geringem Datentransfer die Aktualitat des Daten-
stamms gewahrleistet wird. Das heisst, dass bei der Synchronisation nur die Daten
tibernommen werden, die sich seit der letzten Aktualisierung tatsachlich geandert
haben. Bemerkenswert ist, dass alle Prozesse, vom Import der Daten aus den Sys-
temen der Distributoren tber den Abgleich mit den vorhandenen Daten bis zur
Aufbereitung und Bereitstellung derselben, im io-network automatisch ablaufen
(1 bis 7). Wie die Zusammenfiihrung und Vereinheitlichung zu geschehen hat,
wird vorgéangig Uber den Regelassistenten definiert. Sind diese Einstellungen ge-
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macht, wird der Prozess jeweils am frilhen Morgen automatisch gestartet. Die
Information, welche Daten im ERP-System (SAP Business One) aktuell gespei-
chert sind, ist im io-network bereits hinterlegt. Daher kann in Schritt 6 (Abb. 5.2)
der Abgleich ohne Datenaustausch zwischen MTF Micomp und dem io-network
durchgefiihrt werden. Schritt 7 wird automatisch gestartet und so die neuen Arti-
kelstammdaten ins ERP-System ibernommen (8). Der zentrale Datenspeicher ist
die io-network-Datenbank, die auch die Daten fur die E-Commerce-Plattform
bereitstellt.
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Abb. 5.3: Bestellprozess und Abldufe auf Seiten der MTF Micomp
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Abb. 5.3 zeigt den Bestellprozess der Kunden Uber die neue E-Commerce-
Plattform und die ineinander greifenden Prozesse der Auftragsabwicklung bei
MTF Micomp und io-market. Am Anfang der Bestellung (1) steht das Login des
Kunden, um in den personalisierten Bereich der E-Commerce-Plattform zu gelan-
gen. Hier kann das gesamte Produktsortiment durchsucht und Produkte in der
Detailansicht angesehen werden. Offnet ein Kunde die Detailansicht, wird automa-
tisch die Preisanfrage an den Server gestellt (2). Basierend auf den Kundendaten
(vereinbarte Konditionen, Kundenwert usw.) und den aktuellen Artikeldaten wird
die Berechnung des Verkaufspreises fur den eingeloggten Kunden gestartet (3).
Das Preisfindungsmodell beriicksichtigt Rabatte, Netto- oder Bruttogewinn-Marge
sowie Spezial- und Individualpreise. Dabei werden die Preismodelle so kombi-
niert, dass dem Kunden das bestmdgliche Angebot angezeigt wird. Der aktuell
berechnete, individuelle Verkaufspreis wird zusammen mit der Detailansicht des
Produkts angezeigt.

Nachdem eine Bestellung vom Kunden aufgegeben wurde (6), wird diese Uber das
io-network und den Data Exchange Client (io-DExM) ins ERP-System bei MTF
Micomp eingespielt. Nach der Validierung der Bestellung (7) wird die Auftrags-
bestatigung mit den in Schritt 3 berechneten Verkaufspreisen elektronisch an den
Kunden ubertragen (8). Nach der Validierung der Bestellung wird zudem die Auf-
tragsbearbeitung von einem Mitarbeitenden gestartet (9).

Basierend auf den aktuellen Artikeldaten (Preis, Verfligbarkeit) wahlt das System
den Distributor mit der optimalen Kombination von Einkaufspreis und Verflighar-
keit (10, 11) und l6st die Bestellung aus (12). Je nach Integrationslevel des Distri-
butors wird die Bestellung dort ebenfalls automatisch weitergeleitet. In der Regel
wird die Ware vom Distributor im Namen der MTF Micomp an den Kunden aus-
geliefert (13). Schliesslich wird die Rechnungsabwicklung fir die Rechnungsstel-
lung bei den Kunden im ERP-System gestartet (14). Diese erfolgt heute noch in
Papierform.

Bemerkenswert ist aus der Prozesssicht der hohe Automatisierungsgrad, der mit
der neuen Losung erreicht werden konnte. Die meisten manuellen Tétigkeiten wie
das Nachschlagen von Preis und Verflgbarkeit (vgl. 5.2.1) werden heute vom
System erledigt.

5.3.3 Anwendungssicht

Die Abldsung und Unterstiitzung der manuellen Prozesse bei der Auftragsabwick-
lung von MTF Micomp wurde bereits mehrmals erwéhnt. Abb. 5.3 zeigt die An-
wendungen, die die vorgestellte Losung ermdglichen.

Bei MTF Micomp wird im Wesentlichen mit dem in der ganzen MTF Gruppe
eingefiihrten ERP-System SAP Business One gearbeitet. Fur die Integration des
ERP-Systems mit dem io-network wird auf den speziell entwickelten io-network
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Connector (io-DExM_SAP/B1) zuriickgegriffen, der das io-network (ber den SAP
DI Server (nicht in der Abbildung) mit dem ERP-System verbindet. Uber diese
Verbindung zum io-network werden alle Daten fir die Stammdatenpflege und die
Auftragsbearbeitung ausgetauscht. Sobald die elektronische Rechnungsabwicklung
eingefiihrt ist, werden diese Informationen ebenfalls ber diesen Kanal laufen. Fir
den direkten Zugriff auf das io-network (bspw. zur Administration der Sell-Side-
Losung oder zur Anderung der Einstellungen im Regelassistent) greift MTF Mi-
comp per Webbrowser auf die Module im io-network zu.
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Abb. 5.4: Anwendungsubersicht MTF Micomp

Im Zentrum von Abb. 5.4 steht das io-network, das bei io-market gehostet und fir
die Netzwerk-Partner als ASP-Ldsung betrieben wird. ASP steht fir Application
Service Providing und bezeichnet Computeranwendungen, die ein Dienstleister
Gber das Internet zur Verfugung stellt. Als zentrale Schnittstelle zur Daten-
Kommunikation mit dem io-network dient der Data Exchange Manager (io-
DExM). Neben der Validierung, Konvertierung und Konsolidierung der Daten
besteht die Aufgabe des io-DExM vor allem im Datenaustausch innerhalb und
ausserhalb des io-networks.

Der E-Commerce-Server im io-network dient der Interaktion mit den Kunden. Hier
konnen sich die Kunden (ber einen Browser einloggen und im personalisierten
Shop Bestellungen aufgeben. Da im personalisierten Bereich auch Dokumente wie
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beispielsweise die individuellen Wartungsvertrdge einsehbar sind, dient der
E-Commerce-Server auch als Datenablage. Fir Kunden, die sich nicht im Shop
registriert haben und sich demzufolge nicht einloggen kénnen (meist Privatkun-
den), steht der E-Shop als 6ffentliche (public) Variante zur Verfugung.

Ist die Bestellung abgesendet, werden die Daten in das Auftragsmanagement-
Modul im io-network U(bertragen. Dort werden sie flir die Kommunikation
(Schnittstelle, Fax, E-Mail etc.) aufbereitet und je nach Art der Integration Uber-
mittelt. Erfolgt nun auf diese Bestellung hin eine Auftragsbestatigung (im SAP
Business One generiert), so wird diese wiederum Uber das Auftragsmanagement-
Modul im io-network in Empfang genommen, mit der Bestellung validiert und
entsprechend der Integrationsart an den Distributor Gbergeben. Das gleiche gilt in
Zukunft auch flr die Rechnung. Zusatzlich dient das Auftragsmanagement-Modul
als Kontrollsystem fir Besteller und Lieferant sowie auch als Archiv.

Das Katalogmanagement-Modul dient zur Administration der Sell-Side-Lésung
und beinhaltet Module zur Shopkundenverwaltung, zur Festlegung der individuel-
len Kundenpreisberechnung, die Informationen zum Mapping der Artikeldaten,
den weiter oben erwéhnten Regelassistenten, die gesamte Artikelverwaltung und
die Offertenbearbeitung. Je nach Anforderungen der Kunden kann der Bestellpro-
zess hier so angepasst werden, dass definierte Workflows — bspw. Kontierung vor
dem Absenden der Bestellung — hinterlegt werden.

Auf Seiten der Kunden wird ein Webbrowser verwendet, um auf die Sell-Side-
Lésung zuzugreifen und Bestellungen auszulésen. Zudem besteht fiir Firmenkun-
den die Mdglichkeit, die Auftragsbearbeitung des ERP-Systems so an das io-
network anzubinden, dass bei einer Bestellung die eigene Auftragsbearbeitung in
Gang gesetzt und die Auftragsnummer inkl. Freigabe an MTF Micomp gesendet
wird. Die elektronische Auftragsbestatigung erfolgt dann auf dem gleichen Weg
aber in umgekehrter Richtung.

Die Distributoren sind ebenfalls zweifach an das io-network angebunden. Zum
Einen durch die Bereitstellung der Artikelstammdaten fiir die Ubernahme dersel-
ben in die io-network-Datenbank, zum Anderen im Rahmen der Auftragsbearbei-
tung. Die Integration der Auftragsbearbeitung der Distributoren dient dazu, die
Bestellungen direkt und ohne Medienbruch tbertragen zu kénnen.

5.3.4 Technische Sicht

Abb. 5.5 zeigt die technische Sicht bei MTF Micomp, io-market und den involvier-
ten Partnern. Hervorzuheben sind dabei die schlanken Anforderungen an die Sys-
temlandschaft bei MTF Micomp, den Kunden und Distributoren. Der uberwiegen-
de Teil der Systeme, die fir den Betrieb der Lésung notwendig sind, wird von
io-market gehostet und betrieben.
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Abb. 5.5: Technische Sicht MTF Micomp

Tab. 5.2 zeigt die Spezifikationen des SAP Business One Servers bei MTF Mi-
comp auf dem auch der SAP DI Server lauft, der fiir die Kommunikation mit dem
io-network verwendet wird. Der direkte Zugriff auf das io-network erfolgt wie in
Abb. 5.5 gezeigt via Standard-PC und Webbrowser.

Tab. 5.2: Spezifikationen und Merkmale

Server Hardware Software

® SAP Business CPU: AMD Opteron, 2.6 GHz DC BS: Windows 2003

One Server RAM: 4 GB AW: SAP Business One
HD: 6 x 72 GB AW: SQL 2000

5.4 Projektabwicklung und Betrieb

5.4.1 Projektmanagement und Changemanagement

Als im August 2004 die ersten Gesprache zwischen MTF Micomp und io-market
stattfanden, waren die Ziele von MTF Micomp bereits klar gesteckt. Es ging dar-
um, einen Partner zu finden, der den definierten Anforderungen gerecht werden
und den Betrieb der neuen Applikation als ASP anbieten konnte.
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Die erste Version der neuen E-Commerce-Plattform war auf November 2004 ge-
plant, musste dann aber auf Februar 2005 verschoben werden. Hauptgrund fir die
Verzdgerung war der Entscheid, die neue MTF Ldsung auf dem neusten Release
des io-networks aufzubauen, das jedoch zu diesem Zeitpunkt noch nicht ganz
fertig war. Seither wurden zahlreiche Verbesserungen und Anpassungen vorge-
nommen, wie beispielsweise die Neuentwicklungen des komplexen, dynamischen
Preisbildungssystems und des Regelassistenten.

Da das Projekt Auswirkungen auf die Interaktion mit den Kunden und auf die
internen Arbeitsabldufe hatte, war eine Beriicksichtigung der Bedurfnisse der in-
volvierten Personen &usserst wichtig. Um die Applikation von Anfang an auf die
Bedirfnisse der Kunden auszurichten, wurden mit einigen wichtigen B2B-Kunden
Workshops durchgefiihrt. Um mdglichen Vorbehalten bei den Mitarbeitenden
entgegenzuwirken, wurde das Projekt breit abgestutzt und das Ziel, die frei wer-
denden Kapazitaten fiir die Kundenpflege einzusetzen, klar kommuniziert.

Der IT-Partner wurde aufgrund der Kompetenzen beim Aufbau und der Pflege von
integrierten E-Commerce-Plattformen ausgewahlt. io-market konnte mit den bisher
realisierten Projekten unterstreichen, dass die Projektziele erreicht und der Betrieb
der Ldsung im io-network innert nitzlicher Frist aufgenommen werden kann. Die
raumliche Nahe war bei der Vergabe des Projekts kein Kriterium, auch wenn sich
diese im Nachhinein positiv ausgewirkt hat.

5.4.2 Entstehung und Roll-out der Softwareldsung

Die Applikation setzt auf dem seit dem Jahre 2000 entwickelten io-network der
Firma io-market auf. Vieles war im io-network bereits vorhanden und konnte fiir
die MTF-Losung genutzt werden. Anpassungen waren insbesondere fir die Uber-
nahme der Daten von den Distributoren und bei der Integration des dynamischen
Preisfindungsmodells notwendig. Aufgrund des modularen Aufbaus des io-
networks konnten diese Anderungen und Erweiterungen ohne grossere Probleme
vorgenommen werden. Auch wenn ein Netzwerk wie das io-network zahlreiche
Vorteile nicht nur in Bezug auf die Skaleneffekte mit sich bringt, muss bei Anpas-
sungen jeweils sehr genau darauf geachtet werden, dass der Betrieb der produkti-
ven Module nicht beeintrachtigt wird.

5.4.3 Laufender Unterhalt

Das io-network und damit die gesamte E-Commerce-Plattform werden als ASP-
Loésung betrieben. Somit fallen die Pflege und der Unterhalt von Hard- und Soft-
ware in den Aufgabenbereich von io-market. Abstimmungen und notwendige
Anpassungen werden zwischen MTF Micomp und io-market besprochen und nach
Erteilung eines entsprechenden Auftrags von io-market umgesetzt.



Erfahrungen

5.5 Erfahrungen

5.5.1 Nutzerakzeptanz

Die Akzeptanz bei den regelméassigen Nutzern ist sehr hoch. Es hat sich gezeigt,
dass, nachdem die Nutzer — hauptsachlich die Eink&ufer und IT-Mitarbeitenden bei
den Geschaftskunden — an die neue Lésung herangefiihrt wurden, die Reaktion
durchwegs positiv war. Es musste jedoch festgestellt werden, dass die Einflihrung
einer Sell-Side-Ldsung die Nutzer nicht ,,von selbst“ dazu bringt, auch wirklich
auf diesem Weg zu bestellen. Die Tragheit beim Umstieg von der Fax-Bestellung
auf die Bestellung tber die E-Commerce-Plattform wurde zu Beginn unterschatzt.

5.5.2 Zielerreichung und bewirkte Verdnderungen

Als im August 2004 das Projekt in Angriff genommen wurde, war in der MTF
Gruppe noch keine integrierte Sell-Side-Ldsung in Betrieb. Die MTF Micomp in
Triesen setzte sich zum Ziel, eine Losung einzufiihren, die die Bedirfnisse der
Kunden in den Mittelpunkt stellt und gleichzeitig die Integration der Distributoren
und Kunden beinhalten sollte. Heute kann festgehalten werden, dass die Ziele, die
sich MTF Micomp damals gesetzt hatte, erreicht wurden. Darunter sind auch
Funktionalitaten, wie das dynamische Preisfindungsmodell, die von Anfang an als
komplex eingestuft wurden.

Neben den bereits beschriebenen Aspekten sind heute insbesondere ein hoherer
Grad an Kundenorientierung bei MTF Micomp sowie eine hdhere Kundenzufrie-
denheit zu beobachten. Durch die Inbetriecbnahme der neuen Lésung hat MTF
Micomp gezeigt, dass dem Unternehmen die Optimierung der Prozesse sowohl
innerhalb des Unternehmens als auch im Zusammenspiel mit den Geschaftspart-
nern ein wichtiges Anliegen ist.

5.5.3 Investitionen, Rentabilitat und Kennzahlen

Bereits zu Beginn des Projekts war man sich bewusst, dass der ROI erst nach fri-
hestens drei Jahren positiv sein wiirde. Nichtsdestotrotz wollte man die Lésung so
rasch wie moglich einflihren, da man von den zukinftigen Vorteilen Uberzeugt
war. Die Abgrenzung der Kennzahlen und des Nutzens des Projekts gestaltet sich
bei MTF Micomp schwierig, da gleichzeitig einige andere Umstellungen (z.B.
Einflhrung von SAP Business One) anstanden, die Kosten verursachten, von de-
nen man sich aber in Zukunft positive Effekte auf der Prozessebene verspricht.
Dennoch betont MTF Micomp, dass die Sell-Side-Lésung auch aus heutiger Sicht
im gleichen Umfang und mit demselben Partner umgesetzt werden wirde.
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5.6 Erfolgsfaktoren

Die zentralen Erfolgsfaktoren der Lésung sind die Integration und die Automati-
sierung. Die Integration bezieht sich dabei auf die elektronische Einbindung der
Distributoren und der Firmenkunden tber io-network als zentrale Drehscheibe. Die
Automatisierung ist das Ergebnis dieser Integration, da erst die einheitlichen und
bereinigten Daten einen automatisierten Ablauf der Prozesse ermdglichen.

Als herausragende Spezialitaten der Loésung sind die zentrale Datenhaltung bei
io-market, die sich daraus ergebenden Vorteile bei MTF Micomp (ASP-Betrieb),
der einfache und zielgerichtete Aufbau der E-Commerce-Plattform (user-seitig),
die Abbildung des dynamischen Preisfindungsmodells und die vereinfachte Ein-
bindung von Kunden und Distributoren der MTF Micomp zu nennen. Flr die
liberwiegende Anzahl der Firmenkunden bieten inshesondere die personalisierte
E-Commerce-Plattform (spezifisches Kundensortiment), die Informationen zu den
Vertradgen zwischen dem Kunden und der MTF Micomp und die individuellen
Preise einen erheblichen Mehrwert. Standardprodukte kénnen so effizienter ver-
kauft und beschafft werden.

5.6.1 Reflexion der ,Prozessexzellenz"”

Die Exzellenz der Prozesse findet sich bei dieser Lésung in einem &usserst hohen
Automatisierungsgrad und der Mdglichkeit, die Systeme vom Firmenkunden bis
zum Distributor vollstdndig zu integrieren. Somit werden zahlreiche Aktivitaten,
die friiher zwischen den involvierten Partnern manuell erledigt wurden, vom Sys-
tem (bernommen. Die Ldsung reduziert den Prozessaufwand zur Beschaffung von
Standardprodukten damit auf ein absolutes Minimum.

5.6.2 Lessons Learned

Eine zentrale Erfahrung, die die MTF Micomp bei der Umsetzung dieser Lésung
machen musste, hat weniger mit der Umsetzung als vielmehr mit der Akzeptanz
der Kunden zu tun. Es ist nach wie vor schwierig, Firmenkunden von der traditio-
nellen Bestellung per Fax oder Telefon abzubringen und sie von den Vorteilen
einer elektronischen Bestellung zu Uberzeugen. Es reicht nicht, eine E-Commerce
Plattform wie die hier gezeigte zur Verfligung zu stellen, ohne die gewiinschten
Benutzer damit vertraut zu machen. Es ist zu erwarten, dass der steigende Druck,
Prozesskosten einzusparen und die Einfihrung der elektronischen Rechnungsab-
wicklung dazu flihren werden, dass die Sell-Side-Ldsung verstarkt in Anspruch
genommen wird. MTF Micomp verspricht sich von der Losung eine héhere Kun-
denbindung und Wettbewerbsvorteile. So kénnen die Kunden beim Optimieren
von Prozessen proaktiv unterstiitzt werden.





