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eBusiness-Standards -
eine sichere Investition
fur die Zukunft

Das Internet ist ein bedeutender Wirtschaftsfaktor, und Deutsch-
land reprasentiert den mit Abstand wichtigsten eCommerce-Markt
in Europa. Dennoch steuern bislang nur einzelne Unternehmen

in Deutschland ganze Geschéftsprozesse - einschlief3lich von
Beschaffung und Vertrieb - unternehmenstibergreifend Gber das
Internet. Zwar sind so gut wie alle Unternehmen ,,online®; gerade
jedoch beim betrieblichen Einsatz von eBusiness-Standards, der
letztlich das Tor zur Abwicklung internationaler Geschaftsbezie-
hungen 6ffnet, besteht noch Nachholbedarf.

Im Juli 2002 wurde mit Unterstiitzung des Bundesministeriums

fur Wirtschaft und Arbeit das Projekt PROZEUS - Prozesse und
Standards - gestartet. Es hat zum Ziel, kleine und mittlere Unter-
nehmen mittels eBusiness an die Nutzung globaler Beschaffungs-
und Absatzmaérkte heranzufiihren. Anhand von eBusiness-Beispiel-
I6sungen aus der mittelsténdischen Unternehmenspraxis wird
demonstriert, wie die Effektivitat iber die gesamte Wertschop-
fungskette gesteigert werden kann und welche Fehlerquellen
umschifft werden sollten.

Nutzen Sie die Erkenntnisse und Erfahrungen von kleinen und
mittleren Unternehmen aus PROZEUS-Pilotprojekten fir lhre

eigene Umsetzung von eBusiness-Anwendungen.

Ich wiinsche lhnen dabei viel Erfolg!
!/
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Wolfgang Clement
Bundesminister fiir Wirtschaft und Arbeit
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Das Projekt PROZEUS

PROZEUS steht fur ,Férderung der eBusiness-
Kompetenz von kleinen und mittleren Unter-
nehmen (KMU) zur Teilnahme an globalen
Beschaffungs- und Absatzmérkten durch
integrierte PROZEsse Und Standards”.

Das Projekt hat das Ziel, Transparenz im
eBusiness zu schaffen, zu informieren und
Know-how aufzubauen. Hierzu werden bei-
spielhafte eBusiness-Ldsungswege in die
Wirtschaft transferiert. Ausgewahlte kleine

und mittlere Unternehmen haben diese L6-
sungswege in Pilotprojekten erarbeitet. Die
Ergebnisse und Erfahrungen aus den Projek-
ten, bei denen global einsetzbare Prozesse und
Standards im Mittelpunkt stehen, bilden nun
die Grundlage einer Veréffentlichungsreihe. Sie
unterstitzt kleine und mittlere Unternehmen,
eigene eBusiness-Projekte zu initiieren und
umzusetzen.

GS1 Germany GmbH und Institut der
deutschen Wirtschaft Kéln Consult GmbH
(IW Consult) realisieren PROZEUS fiir Kon-
sumguterwirtschaft und Industrie gemeinsam
als Verbundprojekt. Es wird geférdert vom
Bundesministerium fir Wirtschaft und Arbeit
(BMWA).

GS1 Germany und IW Consult danken den nachfolgend genannten Unternehmen fiir die
Bereitstellung von Informationen und Erfahrungen aus den Pilotprojekten:

' ROSSLER KARSTADT

PAPIER

Warsnbawi r ARlisngesdlinch &l

Rossler Papier GmbH & Co. KG ~ Gebriider Colsman GmbH & Co.  Karstadt Warenhaus AG
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Anforderungen an kleine und mittlere
Unternehmen (KMU) im eBusiness

eBusiness kann weltweit Markte 6ffnen.
Voraussetzung dafiir ist die Verwendung von
Standards beim elektronischen Datenaus-
tausch (siehe Kasten unten rechts). Gerade
kleine und mittlere Unternehmen (KMU) ste-
hen haufig vor der Problematik unterschiedli-
cher Kundenanforderungen. Als Lieferant far
industriellen Abnehmern und Handelsunter-
nehmen treffen im Bereich des eBusiness ver-
schiedene Welten aufeinander.

Wahrend sich in der Konsumguterwirtschaft
als Standard EANCOM®' mit dem Produktda-
tenpool SINFOS im Laufe der Jahre etabliert
hat, wird im Industriebereich der Klassifika-
tionsstandard eCl@ss’ genutzt, um Produkte
zu beschreiben. Dort wird auch das Katalog-

austauschformat BMEcat flir den Austausch
elektronischer Produktkataloge eingesetzt.

Basierend auf unterschiedlichen Startpunkten
der Entwicklung existieren heute verschiedene
Standards fur die Identifikation und Kommu-
nikation innerhalb der Wertschépfungskette.
Derzeit werden die Standards noch nicht
brancheniibergreifend verwendet. Die Anzahl
verschiedener Formate und Systeme hat sich in
den letzten Jahren jedoch schon stark verrin-
gert. In Industrie und Konsumgiiterwirtschaft
haben sich Standards fiir die ldentifikation und
Kommunikation durchgesetzt, die von den An-
forderungen und den Inhalten her miteinander
kompatibel sind. Die eigentlichen Unterschiede
bestehen in ihrer konkreten Auspragung und

eBusiness-Standards und ihre Anwendungen bei verschiedenen Kundengruppen

Konsumgiiter-
wirtschaft

Versand

Lager/Transport

Planung

Fakturierung

Regalmanagement

Elektronischer

. : i Datenaustausch
kelstamm i Industrie . .

Arti i Wer mit seinen Kunden oder
Unternehmen Lleferapten pergonllctl in Kop—
takt tritt, hat die Maoglichkeit,
Gesagtes oder Geschriebenes
[dentifikations: A Online-Shop apsfghrllch zu erlauter_n. Um
standards SRR OTTER sich jedoch auf elektronischem
ILN/EAN (z.B. BMEcat) Weg automatisiert zu ,unterhal-
Kommunikations- —— elektron. Katalog ten®, bendtigt man fir die Kom-
standard Transaktions- munikation - also den Aus-
EANCOM® standard tausch von Daten - entspre-
ORDERS (z.B. openTRANS) elektron. Marktplatz chende Regeln und gemeinsa-
INVOIC Klassifikations- me Strukturen fiir die zu tber-
%E}?QET\/ MO eProcurement mittelnden Informationen. Nur
2B —= so ist sichergestellt, dass beide
SINFOS eCl@ss — Seiten die Inhalte richtig verste-

hen. eBusiness-Standards lie-
fern das Regelwerk fiir den
elektronischen Datenautausch.

PROZEUS - Mit eBusiness-Standards Konsumgtiterwirtschaft und Industrie verbinden



PROZElU

PROZESSEundSTANDARDS

|S

der Abbildung von Inhalten. Das Schaubild auf
Seite 4 zeigt eingesetzte Standards sowie de-
ren Anwendungsmaglichkeiten.

In dieser Broschiire werden zwei Unternehmen
aus den Bereichen Papier und Textil vorgestellt,
die sowohl Industrie- als auch Handelskunden
beliefern und vor der genannten Problematik
standen. Im Rahmen von PROZEUS haben

die Unternehmen Rdéssler Papier (Diiren) und
Gebrtider Colsman (Essen) in Pilotprojekten
unterschiedliche eBusiness-Anwendungen
umgesetzt, um den Wiinschen und Anforde-

Motive und Ziele

Steigender Konkurrenzdruck durch verstérkte
Internationalisierung zwingt kleine und mittlere
Unternehmen dazu, fortschrittliche Technolo-
gien zu nutzen. Zudem verlangen Kunden ver-
mehrt elektronische Daten von ihren Lieferan-
ten und fordern dies in verschiedenen Forma-
ten. Gleichzeitig haben die Unternehmen die
Chance, durch eBusiness im Allgemeinen und
elektronischen Datenaustausch im Speziellen
Kosten zu senken und Wettbewerbsvorteile zu
generieren. Die Ziele und Motive kleiner und
mittlerer Unternehmen zur Einflihrung von
eBusiness lassen sich folgendermalden zusam-
menfassen:

» Wettbewerbsfahigkeit steigern beziehungs-
weise halten

» Umsatz steigern durch Neukundengewinnung

* Vertriebsprozesse verbessern

* Aufwand reduzieren bei der Bedienung ver-
schiedener Gruppen von Geschéftspartnern

* Forderungen von Kunden erfiillen, die den
Einsatz von Standards wiinschen

* Internationalen Vertrieb durch Standards
ermoglichen

rungen sowohl der Handels- als auch der
Industriekunden gerecht werden zu kénnen.

Beide Unternehmen haben ihr Ziel erreicht,
mit eBusiness wichtige Kundenanforderungen
erfullen zu kénnen. Wie die Unternehmen da-
bei vorgegangen sind, welche Hindernisse sie
Gberwunden haben, mit welchen Methoden
und Anwendungen die teilweise nicht einheit-
lichen Anforderungen von Konsumguterwirt-
schaft und Industrie erfillt werden konnten
und welche Erfolge sie dabei erzielt haben,
lesen Sie im Folgenden.

Motive des

ROSSLER Papierspezialisten

PAPIER Rossler Papier
Das 1937 gegriindete Unternehmen Rossler
Papier GmbH & Co. KG aus Nordrhein-West-
falen beschéftigt 115 Mitarbeiter. Urspriinglich
als GroRhandel fiir Briefpapiere gegriindet,
verstarkte Rossler Papier seine internationalen
Aktivitdten und griindete eine Vertriebstochter
in den USA sowie Vertriebsallianzen in allen
wichtigen internationalen Markten.

Fir den Privatbedarf an hochwertigen Pa-
pierprodukten bietet das Unternehmen unter
anderem ein Papierkonzept aus Farben und
Artikeln fiir die private Korrespondenz, eine
Ordnungsserie fir das designorientierte Biiro,
konfektionierte Briefpapiere und Trauerpapiere
an. Zu den Abnehmergruppen gehéren Han-
delskunden, wie zum Beispiel Karstadt und
Kaufhof, sowie Industrieabnehmer, wie zum
Beispiel Druckereien, Kartenverlage, Werbe-
agenturen und Werbeabteilungen von Grof3-
firmen.”

T EANCOM® ist ein internationaler branchenunabhéngiger Standard firr den elektronischen Geschéftsdatenaustausch

(www.gs1-germany.de).

2 eCl@ss ist ein standardisiertes Klassifikationssystem fiir Produkte, Waren, Materialien und Dienstleistungen. Ausbau, Weiterentwicklung
und Verwendung von eCl@ss werden von grof3en Industrieunternehmen vorangetrieben und vom BMWA ,eCl@ss fiir den Mittelstand*

unterstitzt. eCl@ss ist kostenlos verfligbar unter www.eclass.de

3 Mehr Informationen zum Unternehmen finden Sie auf www.roesslerpapier.de
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Rossler Papier verfolgte mit dem eBusiness-
Projekt folgende Ziele:

B Kundenbindung und Kundenorientie-
rung optimieren
Der Eintritt in den Bereich eBusiness steigerte
flr Rossler Papier - sowohl mit bestehenden
Kunden als auch im Neukundengeschéft - das
Absatzpotenzial. Mégliche Neukunden sollten
zuklnftig standortunabhangig und zielgerich-
tet angesprochen werden. AufRerdem sollte
eBusiness als Bestandteil der Vertriebs-, Dis-
tributions- und Marketingpolitik zur Verbesse-
rung von Kundenservice und -orientierung ein-
gesetzt werden. Dies sollte die Kundenbindung
splrbar optimieren.

B Wirtschaftlichkeit und Datenqualitét
verbessern

Es sollten verschiedene Geschéftsprozesse

verbessert werden (zum Beispiel Auftragser-

teilung, Schnittstellen zum Artikelstammda-

tenaustausch) mit dem Ziel, Durchlauf- und
Abwicklungszeiten zu verkirzen und Fehler-
kosten zu senken. Zudem sollten aktuelle Pro-
duktinformationen dem Kunden ohne Zeitver-
zdgerung bereitgestellt werden kénnen.

B Image aufbauen und Wettbewerbs-
position langfristig stiarken

Rossler Papier zielte auf ein hohes Niveau

bei Zuverlassigkeit, Servicegrad und Bearbei-

tungszeiten von Auftragen. Die angestrebte

eBusiness-Kompetenz sollte zum Aufbau eines

am Fortschritt und an Kundenbediirfnissen

orientierten Images beitragen sowie die Wett-

bewerbsféhigkeit des Unternehmens starken

und langfristig sichern helfen.
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Motive des
Textilunternehmens

&SRSl Gebriider Colsman

AR LR  Das 1750 gegriindete Fami-

lienunternehmen Gebriider

Colsman GmbH & Co. ist in der Textilbranche
aktiv und produziert mit 120 Mitarbeitern und
rund 90 Webmaschinen in Essen jahrlich rund
10 Millionen Meter Stoff. Die Ware wird als
Rohgewebe fiir Oberstoffe und technische
Textilien oder nach Veredlung als Oberstoff
und Futterstoff fir die Damen- und Herren
oberbekleidung verkauft. Der Kundenkreis im
In- und Ausland besteht aus der Konfektion,
dem MeterwarengroR- und -einzelhandel
sowie Farbereien und Druckereien mit eigener
Kollektionserstellung.*

Gebrtder Colsman arbeitete in diesem Projekt
mit seinem Geschaftspartner Karstadt Wa-
renhaus AG zusammen und verfolgte dabei
folgende Ziele:

B Beziehung zum Geschéftspartner
verbessern

Kunden verlangten zunehmend eine auto-

matische elektronische Verarbeitung von

Bestell- und Rechnungsdaten. Von Seiten der

Konsumglterwirtschaft wurden diese Anfor-

derungen bereits zur Lieferantenbewertung

mit einbezogen und mussten von Gebrider

Colsman als Dienstleistung angeboten werden.

Gebrider Colsman erwartete entsprechende
Anforderungen auch von Industriekunden und
wollte darauf vorbereitet sein.

B Wettbewerbsvorteile sichern durch
Steigerung der eBusiness-Kompetenz
Gebrtider Colsman wollte durch die Erstellung
standardisierter elektronischer Kataloge sowie
durch die Teilnahme an elektronischen Markt-
platzen eBusiness-Know-how aufbauen.
Das Unternehmen wollte zukiinftig weitere
Maoglichkeiten im Themenumfeld eBusiness
nutzen und diese sinnvoll auf andere Ge-
schéfts- und Betriebsbereiche erweitern, um
auch hier friihzeitig Wettbewerbsvorteile zu
sichern.

B Einsparungen durch verbesserte
Arbeitsablaufe erwirken

Ein zunehmender Konkurrenzdruck im natio-
nalen und internationalen Bereich zwang Ge-
briider Colsman zur Kostenreduktion. Innerbe-
trieblich sollten bestehende Prozesse automa-
tisiert oder durch neue IT-gestlitzte Prozesse
ergénzt oder ersetzt werden. Davon versprach
sich Gebriider Colsman eine Reduzierung der
Bearbeitungszeit von Auftragen, die beispiels-
weise Uber Telefon, Fax oder eMail eingehen.

Motive und Ziele von Réssler Papier und Gebriider Colsman
* Kundenbindung und Kundenorientierung sichern

» eBusiness-Kompetenz ausbauen

» Beziehung zu Geschéftspartnern verbessern

* Geschéftsprozesse optimieren
» Fehler reduzieren und Qualitat sichern

» Wirtschaftlichkeit steigern und Kosten einsparen

* Wettbewerbsvorteile sichern
* Image langfristig stérken

» Zusatzlichen Aufwand bei spezifischen Anforderungen

von Industrie und Handel vermeiden

4 Mehr Informationen zum Unternehmen finden Sie auf www.gebrueder-colsman.de
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Ausgangslage und Szenarien

Im Folgenden werden fir beide betrachteten
Unternehmen die Situationen vor Projektbe-
ginn (Ausgangslage) und die geplanten Lésun-
gen (Szenarien) beschrieben.

Rdssler Papier vor Projektbeginn
Vor Projektbeginn arbeitete Rossler Papier mit
unterschiedlichen Softwareprogrammen, die
zum Teil individuell programmiert wurden und
nicht miteinander verbunden waren. Daten
wurden in verschiedenen Systemen von un-
terschiedlichen Personen und Abteilungen er-
fasst, was dazu flhrte, dass an den bendtigten
Stellen nicht alle erforderlichen Informationen
vorlagen. Hoher manueller Erfassungs- und
Bearbeitungsaufwand, unstrukturierte Prozes-
se und nicht benutzerfreundliche Programme
verzégerten somit Kundenanfragen, Kataloger-
stellungen und Datenubertragungen unnétig.
Zudem hatten Kunden aus Industrie und Han-
del unterschiedliche Anforderungen und Win-
sche an Formate und Ubertragungsformen von
elektronischen Produktkatalogen, die durch die
unstrukturierte Datenpflege nur schwer bezie-
hungsweise nicht zu erfillen waren.

B Umstandliche Auftragsbearbeitung

Die Auftragsanbahnung und -bearbeitung
beginnt, wenn ein Kundengespréach stattfindet.
Die relevanten Kundendaten wurden von Au-
3en- und Innendienst in Schriftform geliefert
(Formularvordruck in Papierform) und von

der Abteilung ,Stammdaten® in einem indivi-
duell fir das Unternehmen programmierten
Warenwirtschaftssystem (NICO) erfasst. Als
zuséatzliche Information wurde durch die Abtei-
lung ,,Systeme” GroRe und Typ der bei Kunden
installierten Prasentationsmobel gepflegt. An-
dere Personen oder Abteilungen konnten auf

diese Daten nicht zugreifen oder sie pflegen.
Dadurch wurden nachtrégliche Ergdnzungen
oder Korrekturen nur liickenhaft und mit Zeit-
verzogerungen erfasst.

B Unvorbereitete Reaktion auf
Kundenanfragen
Die bei Rossler eingesetzte ISDN-Telefontech-
nik erlaubte die Anzeige der anrufenden Num-
mer und des Firmennamens beziehungsweise
der Person. Da aber eine vollstandige Pflege
aller Kontaktdaten nicht gegeben war, wurde
die Giberwiegende Anzahl der Anrufe durch
den Vertriebsinnendienst ,,blind“ und unvor-
bereitet angenommen. Die Erteilung eines
Auftrags wurde im Gesprachsverlauf auf einem
Auftragsvordruck notiert und anschlieRend im
Warenwirtschaftssystem manuell erfasst.

Anfragen zu Artikelverfigbarkeiten, Kun-
denkonditionen und aktuellen oder bereits
erledigten Auftragen konnten mit Hilfe des
Warenwirtschaftssystems unmittelbar wahrend
des Telefonats durch den Verkaufsinnendienst
bearbeitet werden. Die Daten zu Liefertermi-
nen oder Angaben zu Sendungsverfolgungen
mussten jedoch intern oder extern erfragt wer-
den, so dass der Kunde aus Zeitgriinden meis-
tens spater zurlickgerufen werden musste.

Die Kommunikation mit dem Kunden wurde
papierlos in einem anderen Programm (Do-
cuware) dokumentiert. Der Zugriff darauf

war relativ zeitaufwandig, da es neben dem
Ablage- beziehungsweise Suchkriterium
~-Kundennummer® nur noch das Kriterium
~Morgangsdatum® gab. Auf Anfragen, die durch
Zuhilfenahme von ,,Docuware” beantwortet
werden mussten, konnte in der Regel durch
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den Verkaufsinnendienst aus Zeitgriinden
nicht sofort reagiert werden.

B Fehlende systematische
Prozessunterstiitzung
Notizen zum Gesprach mit Kunden erfasste
jeder Mitarbeiter des Verkaufsinnendienstes
individuell und unstrukturiert. Bevor die auf
den Notizen basierenden Aufgaben hausintern
weitergeleitet werden konnten, mussten diese
teilweise nochmals Giberarbeitet werden. Jeder
Mitarbeiter iberwachte Termine individuell. Es
gab auch keine zeitorientierte, benutzer- oder
abteilungsbezogene automatisierte Wiedervor-
lage bei den betroffenen Stellen.

B Hoher Aufwand bei Katalogerstellung
Die im Katalog dargestellten Artikel wurden im
Vertrieb unmittelbar nach Bereitstellung des
Neuheitensortiments durch die Warenprasen-
tation, den AuRendienst sowie Messen und
Ausstellungen unterstitzt. Nicht alle der fir
diesen Katalog geeigneten - in der Regel sai-
sonbezogenen - Artikel erschienen mit Bild im
Katalog. Die Abbildungsquote betrug rund

90 Prozent. Eine grof3e Zahl saisonunabhén-
giger Artikel wurde sogar ganz ohne Katalog-
oder Musterunterstlitzung vertrieben (zum
Beispiel lose Papiere und Gebrauchspapiere).
Von der Festlegung des Kataloglayouts bis zur
letzten Stufe der Fertigstellung vergingen rund
vier Wochen.

B Manuelle Datenerfassung und
individuelle Schnittstellen
Vor Projektbeginn bediente Rdssler Papier
seine Kunden mit verschiedenen Datentrédgern
(Disketten, CDs, Papier), Datenformaten (Ex-
cel, Word, ASCII) sowie Produktdaten (EAN’,
Verpackungseinheiten, Preiseinheiten). Die
von vielen Handelsunternehmen geforderten
Artikelpésse sind je Handelshaus unterschied-
lich in Aufbau, Inhalt und Layout, so dass die
Aufbereitung der Artikelpésse einen enormen

Zeitaufwand bedeutete und der ganze Prozess
sehr fehleranfallig war. Haufig forderte ein und
dasselbe Handelshaus je nach Produktbereich
unterschiedliche Artikelpasse von Rdssler.
Neben dieser spezifischen Aufbereitung der
Artikeldaten kostet insbesondere die Program-
mierung der individuellen Schnittstellen Zeit
und Geld. Zudem anderten sich die Produkt-
daten héaufig, so dass die Daten immer wieder
neu aufbereitet werden mussten. Die manuelle
Datenerfassung im Warenwirtschaftssystem
barg das Risiko falscher oder fehlender Daten.
Die dadurch notwendigen nachtraglichen Kor-
rekturen in Bestellungen, Lieferscheinen und
Rechnungen verzdégerten die Auftragsbear-
beitung und fihrten zu langen Wartezeiten fir
den Kunden.

Problempunkte in den Prozessablaufen bei Rossler Papier
* Unvorbereitete Reaktion auf Kundenanfragen

* Unzureichende Dokumentation der Kundenkontakte

» Lickenhafte Verfiigbarkeit der Kunden- und Produkt-

stammdaten

* Fehlende systematische Prozessunterstitzung

« Dezentral verwaltete Katalogdaten

» Kostentrachtige Datenhaltung fur unterschiedliche Kunden-

anforderungen (Industrie und Handel)
+ Kein Einsatz von eBusiness-Standards

5 EAN ist die Abkiirzung fiir Internationale Artikelnummer. Sie ist eine international abgestimmte, einheitliche und weltweit iiberschnei-
dungsfreie 8-, 13- oder 14-stellige Artikelnummer fiir Produkte und Dienstleistungen. Sie bildet die Grundlage fiir den Einsatz der Scanner-
technologie und erleichtert wesentlich die elektronische Kommunikation.
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Geplante Lésungen fiir

Roéssler Papier

Rossler Papier wollte zukiinftig auf sémtliche
Kundenanfragen schneller und optimal vorbe-
reitet reagieren. Zudem sollten alle Kunden-
daten in einem System erfasst werden, so dass
die Pflege zentral erfolgen kann und alle zu-
standigen Mitarbeiter Zugriff auf die bendtig-
ten Informationen haben. Aul3erdem sollten
Produktkataloge mit geringerem Aufwand
erstellt und elektronische Kataloge in den
geforderten Formaten bereitgestellt werden
kénnen. Nach Mdéglichkeit sollten die Anforde-
rungen und Wiinsche von Handels- und Indus-
triekunden gleichermal3en bedient werden. Im
Einzelnen wéhlte Rossler Papier dafiir folgende
Lésungen:

B Verschiedene Kundengruppen
ansprechen
Das Hauptanliegen von Réssler Papier war es,
verschiedene Kundengruppen zu erreichen.
Sowohl Industrie- als auch Handelskunden
sollten angesprochen werden. Die Darstellung
der Produkte musste aus diesem Grund den
unterschiedlichen Anforderungen von Indus-
trie und Handel gerecht werden. Wahrend
die Industrie genaue Merkmalsauspragungen
eines Produktes benétigt, verlangt der Handel
eher logistische Informationen. Aus diesem
Grund fiihrte Réssler Papier mehrere Losungen
gleichzeitig ein: fir den Handel die Anbindung
zum SINFOS’-Stammdatenpool mittels
PRICAT und fiir die Industrie einen Online-
Shop basierend auf einem elektronischen
Katalog, der nach eCl@ss klassifiziert wurde
und im BMEcat’-Format ausgetauscht werden
kann. Zusétzlich fuihrte Rossler Papier ein Kun-
dendatenverwaltungs-System (CRM-System)
ein, mit dem umfassende Kundeninformatio-
nen séamtlicher Kundengruppen verwaltet wer-
den kénnen.

B Auftrage online verwalten

Zukiinftig sollte die Auftragserteilung durch
eine Online-Bearbeitung und -Abwicklung von
Kundenbestellungen komfortabler gestaltet
werden. Rossler Papier plante dazu, einen
Online-Shop aufzubauen, in dem Kunden viele
Informationen des Warenwirtschaftssystems
wie Bestédnde und Umsatzzahlen rund um die
Uhr aktuell abfragen konnten. Dies sollte er-
heblich dazu beitragen, Durchlauf- und
Abwicklungszeiten zu verklrzen und Fehler-
kosten zu verringern.

B Katalogdaten zentral erfassen

und verwalten
Das eingesetzte Warenwirtschaftssystem NICO
bot nicht alle notwendigen Funktionalitaten,
um einen Katalog vollstandig zu bestlicken.
Aus diesem Grund sollte eine weitere Software
(Katalogverwaltung) erworben werden, welche
die Funktionalitdten der Warenwirtschaft ideal
erweiterte. Damit sollte die Katalogdaten-
Verwaltung sowohl in die Warenwirtschaft
als auch in die eBusiness-Plattform integriert
werden.
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B Elektronische Produktdaten fiir

alle Kunden bereitstellen
Industriekunden fordern elektronische Kata-
loge, in denen die dargestellten Artikel nach
dem Kilassifikationsstandard eCl@ss klassifi-
ziert sind. Fiir den Austausch der Katalogdaten
bendétigen sie das Katalogaustauschformat
BMEcat. Daher war es wichtig, dass die Kata-
logverwaltungs-Software diese beiden Stan-
dards unterstitzte. Durch die Verkntipfung von
Warenwirtschaft, Katalogverwaltung und Inter-
net (Online-Produktkatalog) konnten angebo-
tene Artikel fur Industriekunden damit jeder-
zeit aktuell im Internet bereitgestellt werden.

Um Handelskunden elektronische Produktka-
taloge zu Gibermitteln, entschied sich Rossler
Papier fir die Nutzung des SINFOS-Stamm-
datenpools. Uber diesen externen Datenpool
werden teilnehmende Handelskunden zentral
mit Produktstammdaten elektronisch bedient,
ohne Medienbriiche zu verursachen. Somit
entfallen fiir Réssler Papier die verschiedenen
Datentrager und Formate sowie weitere indivi-
duelle Schnittstellen fiir den Datenaustausch
mit einzelnen Kunden.

Fir beide Kundengruppen sollten sdmtliche
Daten an einer zentralen Stelle im Warenwirt-
schaftssystem vorgehalten werden, wodurch
der Pflegeaufwand (insbesondere fiir Saison-
artikel) erheblich reduziert wiirde. Dariiber
hinaus sollte der Aufdendienst durch einen
mobilen Zugriff auf Vertriebsdaten unmittelbar
nach Bereitstellung des Neuheitensortiments
unterstitzt werden.

B Kundenservice steigern

Zusatzlich zu dem Online-Shop und den elek-
tronischen Katalogen plante Rossler Papier die
Einfihrung des oben genannten CRM-Sys-
tems. Dieses sollte umfassende Kundendaten
an zentraler Stelle verwalten, an das Call-Cen-
ter angebunden sein und tber umfangreiche
Auswertungs- und Marketingtools verfligen.
Das Geschéftsvolumen mit dem bestehenden
Kundenstamm sollte dadurch intensiviert
werden. Die permanente Erreichbarkeit und
Verfligbarkeit sowie die Vereinfachung von
Wiederholungskaufen sollten die Kundenbin-
dung insgesamt erhéhen. Die Bildung von
kundenspezifischen Sortimenten und kunden-
individuellen Angeboten sollte dartiber hinaus
Kunden zum Kauf anregen.

Mit Hilfe des CRM-Systems sollten sdmtliche
Kunden (aus Industrie- und Handel) von
Rossler Papier verwaltet und betreut werden.
Der Vertrieb (Innen- und Auf3endienst) sollte
jederzeit auf sdmtliche Kundendaten zugreifen
und diese verwalten kénnen.

6 SINFOS: Hier werden Artikelstammdaten zentral verwaltet und von teilnehmenden Unternehmen abgerufen (www.sinfos.de).

7 PRICAT (Price/sales catalogue) ist ein Nachrichtenstandard fiir den elektronischen Datenaustausch von Produkt- und Preisinformatio-
nen. EANCOM®-PRICAT ist eine Untermenge des UN/EDIFACT-PRICAT-Standards speziell fiir die Konsumg(iterindustrie.

8 BMEcat ist ein Standard fiir die Beschreibung und den Austausch von Produktkatalogdaten im eBusiness und basiert auf der XML-
Technologie. BMEcat wurde mit dem Ziel entwickelt, den Austausch von Produktkatalogen zwischen Lieferanten und beschaffenden Orga-

nisationen zu vereinfachen.

9 Customer-Relationship-Management, libersetzt Kundenbeziehungsmanagement. Beim Kundenbeziehungsmanagement steht der Kunde
im Mittelpunkt samtlicher Unternehmensaktivitaten. Ein CRM-System ist eine Software, die mit zahlreichen Funktionen diese Kundenpflege

unterstuitzt.
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Gebriider Colsman vor
Projektbeginn

Vor Projektbeginn gab es bei Gebriider Cols-
man weder einen Internetauftritt des Unter-
nehmens noch einen Online-Shop oder elek-
tronischen Katalog. Produktinformationen fir
Industriekunden waren nicht online verfligbar
und wurden auch nicht elektronisch ausge-
tauscht. Bestellungen von Handelskunden, wie
zum Beispiel der Karstadt Warenhaus AG, wur-
den Uber ein WebEDI-System téglich manuell
abgerufen. Mit den tbrigen Kunden wurden
Papierdokumente oder Faxe ausgetauscht.
Hierbei wurden die Produkte sowie Empfanger
der Waren und der Nachrichten mit Hilfe des
EAN-Nummernsystems eindeutig identifiziert.
Die Forderungen von Kunden nach eBusiness-
Standards wurden in der Vergangenheit zwar
immer starker, konnten von Gebriider Colsman
jedoch nicht erfllt werden.

B Nutzung der WebEDI-Schnittstelle

fiir Handelskunden
Die von Karstadt vor Realisierung des EDI-
Projekts manuell per WebEDI abgerufenen
Bestellungen wurden zundchst ausgedruckt
und anschlieRend im ERP-System" als so ge-
nannter Normalauftrag manuell erfasst. Waren
Verfligbarkeit, freier Bestand der Ware oder
freie Produktionsmenge gegeben, teilte das
ERP-System die Ware automatisch zu, vergab
den Liefertermin und der Auftrag wurde frei-
gegeben.

Nach der Kommissionierung im Lager erfolgte
die Packstiickbildung im Versand. Die ein-
zelnen Pakete wurden mit einem Aufkleber
gekennzeichnet. Der Lieferschein wurde auto-
matisch nach Bildung des letzten Packstlicks
einer Sendung gedruckt.

War die Ware versendet, wurde die Sendung
im taglichen Rechnungsjob fakturiert. Die
Rechnung wurde in zweifacher Ausfertigung
gedruckt. Ein Exemplar wurde in der Buchhal-
tung abgelegt und das andere wurde kuver-
tiert und per Post an Karstadt gesendet.

B Klassische Auftragsbearbeitung

bei Industriekunden
Die Auftragsbearbeitung zwischen Industrie-
kunde und Gebriider Colsman fand auf klassi-
schem Wege statt. Viele Arbeitsgange wurden
manuell ausgefiihrt und nur wenige Informa-
tionen lagen elektronisch vor. Auftrége gingen
entweder als Fax, per eMail, telefonisch oder
per Post ein. Zu ihrer weiteren Bearbeitung
und zur Erstellung der Dokumente wurden
die Auftragsdaten in das Warenwirtschafts-
system ,INTEX" eingegeben. Bei den Auftra-
gen wurde zwischen Normal- und Blockauf-
tragen unterschieden. Blockauftrage basier-
ten auf Rahmenvertragen (unter anderem
Mindestabnahmeverpflichtungen) und galten
meist fur eine Saison.
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B Fehlende Prozessunterstiitzung

bei Neukundenwerbung
Gebrtider Colsman konzentierte seine Ak-
tivitdten beim Werben von Neukunden und
Partnern auf Reisen durch eigene Mitarbei-
ter oder freie Handelsvertreter. Direkt beim
Kunden oder auf den einschldgigen Messen
wurde die Oberstoffkollektion in Verbindung
mit einer Musterlasche vorgestellt. Mit Kunden
wurden Blockauftrédge verhandelt. Die haufigs-
ten Kundenanfragen betrafen Produkt- und
Verfugbarkeitsanfragen. In zeitlichen Abstén-
den fanden Lagerabverkaufe statt, die durch
Uberproduktion oder als Minderqualitéten
(Zweite-Wahl-Artikel) entstanden waren. Da
keine elektronischen Kataloge erstellt wurden,
war zum Beispiel das Zusammenfassen von
Artikeln speziell fir einen Kunden oder eine
Abnehmergruppe und das Abbilden von Son-
derverkaufen nur Giber manuell erstellte Listen
maoglich.

Problempunkte in den Prozessabldufen
bei Gebriider Colsman

* Unzureichende Prozessunterstiitzung
bei Katalogerstellung

* Nur ansatzweise elektronischer Daten-
austausch bei Bestellungen

* Keine Prasentation des Unternehmens
oder seiner Produkte im Internet

» Kein Fernzugriff des Vertriebs auf
Kunden- oder Produktstammdaten

 Zeitintensive Datenbereitstellung fiir
unterschiedliche Kundengruppen

» Geschéftsdatenaustausch per Papier
oder Fax

 Kein Einsatz von geforderten eBusiness-
Standards

10 ERP ist die Kurzform fiir Enterprise Resource Planning und bedeutet iibersetzt Unternehmensressourcenplanung. Ein ERP-System ist
ein erweitertes Warenwirtschaftssystem, das auch Module wie zum Beispiel CRM, Produktionsplanung oder Personalverwaltung umfasst.
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Geplante Losungen fiir Gebriider
Colsman

Gebrider Colsman plante den Einstieg in neue
Markte und die Nutzung der Vorteile des In-
ternets fur seinen Vertrieb. Bestandskunden
sollten durch verbesserten Service und ver-
kiirzte Lieferzeiten langer an das Unternehmen
gebunden werden. Die Akquisition von Neu-
kunden sollte ebenfalls erleichtert werden. Die
von manuellen Tatigkeiten geprégten Prozesse
mussten optimiert werden, um Kundenanfor-
derungen nach elektronischem Datenaustausch
und standardisierten Katalogdaten gerecht wer-
den zu kénnen. AulRerdem beabsichtigte man
durch verbesserte Prozesse, bislang ungenutzte
Einsparpotenziale zu realisieren.

B Bestellungen von Handelskunden
elektronisch iibermitteln
Grundlage flr die optimale Steuerung von
Waren- und Informationsstrémen ist eine effi-
ziente Kommunikation mit Geschéftspartnern.
Die Einfiihrung des elektronischen Geschéfts-
datenaustauschs auf Basis des EANCOM®-
Standards ermdglicht die automatische Wei-
terverarbeitung von Geschéftsnachrichten,
unabhédngig von intern verwendeten Hard-
und Softwaresystemen. Daher entschied sich
Gebrtder Colsman fir den Austausch von
Bestell-, Abrechnungs- und Lieferavisdaten
zum Geschéftspartner Karstadt auf Basis die-
ses brancheniiblichen Ubertragungsformats.
Hierbei kamen die Nachrichtentypen ORDERS
(Bestellung), INVOIC (Rechnung) und DES-
ADV (Lieferavis) zum Einsatz.

B Produkte iiber das Internetportal
indirekt vertreiben
Das Unternehmen wollte neue Mérkte er-
schlief3en, bei denen eine Prasenz vor Ort
bislang zu aufwéndig war. Durch Teilnahme an
regionalen beziehungsweise internationalen
Marktplatzen sollte dies zukiinftig erreicht wer-
den. Dabei mussten vertikale und horizontale
Anbindungen geschaffen werden. Uber die
Produktprésentation hinaus sollte den Kunden
die Mdglichkeit geboten werden, Bestellvor-
gange auszuldsen, Warenabruf zu tatigen oder
Verfligbarkeitsanfragen durchzufiihren.

B Elektronischen Produktkatalog fiir

Direktvertrieb an Industrie nutzen
Gebrider Colsman plante unter Berlicksich-
tigung von eBusiness-Standards wie BMEcat
(Katalogaustauschformat) und eCl@ss (Klassi-
fikationsstandard) an elektronischen Markt-
platzen teilzunehmen. Hierzu sollten Schnitt-
stellen zum eigenen, hausinternen ERP-System
auf XML-Basis geschaffen werden. Zunéchst
sollte ein elektronischer Katalog mit integrier-
ter Bestellmdglichkeit fir Bestandskunden be-
ziehungsweise selbst akquirierte Neukunden
aufgebaut werden.
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einen Schritt voraus sein
Die Fahigkeit, iber elektronische Kataloge
zu verfiigen, sollte fir Gebriider Colsman zu-
kiinftig einen zuséatzlichen Wettbewerbsvorteil
darstellen. In einigen Industriezweigen ist es
bereits heute Realitat, dass Kunden von ihren
Lieferanten Artikelstammdaten in Form von
elektronischen Katalogen verlangen. Ahnliche
Tendenzen werden fir die Zukunft auch in der
Textilindustrie erwartet. Auferdem plante Ge-
briider Colsman zukiinftig neue Vertriebswege
Uber bestehende elektronische Marktplatze zu
nutzen, um das Kundenpotenzial zu erhdhen.

B Kundenbindung erh6hen und
Neukundenakquise vereinfachen

Die Prasentation des Produktkatalogs in Inter-

netportalen sollte einem Kunden ermdglichen,

sich rund um die Uhr das Produktangebot in

seinem individuellen Katalogformat mit seinen
vereinbarten Preisen anzusehen. Je nach Be-
rechtigung sollte er hier eine komplette Trans-
aktionshistorie mit Lieferungen, Rechnungen
bis hin zum Kontostand einsehen kdnnen, was
fur die Kunden einen interessanten und nutz-
bringenden Service darstellt.

Damit sollte die Kundenbindung erhéht und
die Akquisition von Neukunden vereinfacht
werden, da diese Serviceaspekte als klare
Wettbewerbsvorteile einzustufen waren. Durch
Wegfall von Ubertragungsfehlern und Reduzie-
rung von Ubertragungszeiten sollte sich darii-
ber hinaus die Fehlerhaufigkeit verringern und
der Lieferservice verbessern.
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Ausgangslage und Losungen von Rossler Papier und Gebriider Colsman

zusammengefasst

Problempunkte in der Ausgangssituation

» Manuelle Datenerfassung und individuelle
Schnittstellen

* Nutzung des WebEDI-Systems

» Kein elektronisches Artikelstammdaten-
management

» Hoher Aufwand bei Katalogerstellung

» Umstandliche Auftragsbearbeitung

* Neukundenansprache aufwéandig

« Zeitintensive Datenbereitstellung fur
unterschiedliche Kundengruppen

Um die angestrebten Sollzustdnde zu errei-
chen, setzen die beiden Unternehmen auf un-
terschiedliche eBusiness-Standards und -An-

Eine Datenbasis fiir Industrie und Konsumgiiterwirtschaft

Vorher

Datenbasis im
Unternehmen

16

Industrie-
kunden

Kundenindividuelle
Datenformate

Kunden der
Konsumgiiter-
wirtschaft

Nachher

N

Datenbasis im
Unternehmen

Angestrebte Sollzustinde mit Hilfe

verschiedener eBusiness-Anwendungen

» Verbesserter Kundenservice

» Elektronische Bestellabwicklung

* Prozessoptimierung und Absatzsteigerung

» Unterschiedliche Kundengruppen gleicher-
malden erreichen

* Reduzierung des Aufwands fiir die Bereit-
stellung von Daten fiir unterschiedliche
Kundenanforderungen

» Erweiterung der Vertriebsunterstiitzung

wendungen. Die Umsetzung dieser Plane wird
im folgenden Kapitel detailliert dargestellt.

Industrie-
kunden

SINFOS

EANCOM®

Kunden der
Konsumgiiter-
wirtschaft
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Verlauf der Projektumsetzung

Beide Unternehmen haben fiir die genaue
Planung und Umsetzung ihrer eBusiness-
Anwendungen ein detailliertes Pflichtenheft
erstellt. Darin wurden unter anderem folgende
Inhalte festgehalten:

* Detaillierte Ist-Analyse der bestehenden
Prozesse

« Konkretisierung und Festlegung der Soll-
Prozesse

* Entwicklung eines Projektplans (Zeit-,
Ressourcenplan)

* Auswabhl von IT-Dienstleistern

* Qualifikation der Mitarbeiter

* Umsetzung der Arbeitsplaninhalte

Umsetzung bei Réssler Papier
Sowohl die Einfiihrung des Online-Shops fir
den Vertrieb (Katalogerstellung/Auftragsan-
bahnung) und des CRM-Systems (Kunden-
management) als auch die Anbindung an den
SINFOS-Datenpool machten Anderungen in
den Prozessabldufen und der Organisation
des Unternehmens erforderlich.

Bei der Umsetzung der geplanten eBusiness-
Anwendungen wurde Réssler Papier von
einem externen [T-Dienstleister untersttzt.
Zundchst mussten die technischen und orga-
nisatorischen Voraussetzungen und die not-
wendigen Schnittstellen zwischen den neuen
und den bestehenden Systemen geschaffen
werden.

B Schnittstelle fiir den Import der Alt-

daten in die neue Katalogverwaltung
Zuerst war die Erstellung einer Schnittstelle
fur die Ubernahme der Daten aus dem Wa-
renwirtschaftssystem NICO in die neue Ka-
talogverwaltung von SQL Business gefordert.
Uber NICO sollten mittelfristig weiterhin die
Stammdaten gepflegt werden. Eine Neuerfas-
sung oder doppelte Datenpflege war zwingend
zu vermeiden.

Die Programmierung der Schnittstelle fr die
automatische Ubertragung der folgenden
relevanten Daten wurde von einem externen
Dienstleister durchgeftihrt:

* Artikelstammdaten

* Artikelwarengruppen

* Kunden- und Vertreterstammdaten

« Standardpreislisten und kundenindividuelle
Preiskonditionen

* Umsatzzahlen

« verschiedene andere Kennzahlen

Als problematisch erwiesen sich hierbei histo-
risch gewachsene kundenindividuelle Preisfin-
dungsmechanismen, die sich nicht ohne Weite-
res im Online-Shop abbilden lief3en.

B Strukturierung der neuen Katalog-
verwaltung und Aufbereitung
der Stammdaten
Anschliefend wurden die notwendigen Struk-
turen in der Katalogverwaltung geschaffen
und die Artikeldaten um die fehlenden Infor-
mationen erweitert. Hierflir war zu prifen, in
welcher Form und Qualitat die Stammdaten im
Warenwirtschaftssystem hinterlegt waren. Fir
die Bereitstellung der Daten fiir den SINFOS-
Datenpool, den elektronischen Katalog und
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den Online-Shop mussten die Daten aufbe-
reitet werden: Doppelte Datensédtze mussten
geldscht, unvollstandige und fehlende Daten
erganzt sowie fehlerhafte Daten korrigiert
werden. Folgende Tatigkeiten bereiteten die
Klassifizierung der Artikeldaten nach dem
Klassifikationsstandard eCl@ss und den stan-
dardisierten Datenaustausch der Katalogdaten
nach SINFOS mit Hilfe des Nachrichtenformats
PRICAT vor:

* Ergénzung des Artikelstamms und weiterer
Produkt-Beschreibungen (Katalogtexte)

» Sachmerkmalsverwaltung

* Pseudonymverwaltung

* Aufbau einer Produktkategorisierung
(Bildung von Teilkatalogen)

* Versehen der Produkte und Produktgruppen
mit Produktfotos

* Klassifizierung nach eCl@ss

- Ubersetzungen der Artikeldaten in weitere
Fremdsprachen (Englisch und Franzdsisch)

B Datenaufbereitung arbeitsintensiver
als geplant

Der zeitliche Aufwand fur die Stammdatenauf-

bereitung, die Bilderstellung und die Klassifi-

zierung nach eCl@ss wurde von Rossler Papier

unterschétzt. Insbesondere mussten digitale

| e

ol W =l

Fa e
= e

Bilddaten fiir jeden Artikel neu erstellt werden.
Dabei stellte sich heraus, dass allein fiir den On-
line-Shop Bilder in drei verschiedenen Gréf3en
beziehungsweise Formaten bendtigt wurden.

Far die Klassifizierung nach dem Standard
eCl@ss mussten allen Artikeln verschiedene
Merkmale hinzugefligt werden, so zum Beispiel
einem Briefpapierblock die Merkmale Anzahl
der Blatter, EAN-Code und Farbe. Aufserdem
mussten fir 4.500 Produkte eCl@ss-Klassifizie-
rungen vorgenommen werden.

B Gemeinsame Nutzung des Warenwirt-
schaftssystems (zentrale Stammdaten-
haltung)

Mit der Einfihrung der beiden Systeme werden

die Artikelstammdaten zentral im ERP-System

gehalten. Hierflr wurde ein zentraler Stamm-
datenpflegedienst (ZSD) eingerichtet. Dieser

Bereich ist fir samtliche Detailinformationen

des Artikelstamms, angefangen von mehr-

sprachigen Katalogtexten und Bildern iber

Preiskonditionen inklusive kundenindividueller

Preise bis hin zur Klassifizierung verantwortlich.

Diese Daten werden zentral gespeichert, um

sie in allen weiteren Systemen, wie dem Online-

Shop, der Katalogverwaltung und dem

SINFOS-Datenpool nutzen zu kénnen.

B Programmierung der
Schnittstellen zur
Stammdateniibertragung

Nachdem die Artikelstammdaten

bereinigt, erganzt und strukturiert

waren, wurden die Schnittstellen
fir die BMEcat- und SINFOS-Ex-
portformate erstellt.

Um fir Industriekunden elek-
tronische Kataloge im BMEcat-
Format bereitstellen zu kdnnen,
programmierte ein externer
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IT-Dienstleister eine Schnittstelle zum Katalog-
verwaltungs-Modul des Warenwirtschaftssys-
tems fiir den BMEcat-Export. Zukiinftig wird
dieselbe Schnittstelle fiir Ubertragungen in
den Online-Shop genutzt.

Fir die standardisierte Anbindung an den
SINFOS-Datenpool programmierte der IT-
Dienstleister eine PRICAT-Schnittstelle zum
Warenwirtschaftssystem. Hierzu werden die
Artikelstammdaten aus dem Warenwirt-
schaftssystem mittels der EANCOM®-Nach-
richtenart PRICAT Uber eine sichere X.400-
Verbindung an den SINFOS-Datenpool trans-
feriert. Der Datenpool bietet (iber 500 Quali-
tatsprifungen fur jeden Artikel, so dass

- anders als bei bilateralem Datenaustausch -
sowohl der Lieferant als auch der Handels-
kunde die Folgeprozesse, wie Bestellung,
Lieferung oder Rechnungsstellung, zu

100 Prozent automatisiert und fehlerfrei abwi-
ckeln kann. SINFOS ermdéglicht Rossler Papier
nicht nur, seinen Kunden Artikelinformationen
aktuell zur Verfiigung zu stellen, sondern auch
neue Produktinformationen vorab bereitzu-
stellen. Rossler Papier sendet neue Daten oder
Anderungen einmal an SINFOS und von

dort werden alle angeschlossenen Handler

- 90 Prozent des deutschen Handels arbeitet
mit SINFOS - automatisch informiert.

B Technische Voraussetzungen fiir den
Online-Shop mit elektronischen
Katalogen

Um eine eBusiness-Plattform betreiben zu

kénnen, sind verschiedene technische Voraus-

setzungen, wie ausreichende Nutzungsband-
breite, Absicherung gegen unbefugten Zugriff
oder auch unterbrechungsfreie Stromversor-
gung, notwendig.

Umgesetzte eBusiness-Anwendung bei Réssler Papier

Replikation des
Warenwirtschafts-
systems
Datenbank

-
Ubermittlung
von
\ Bestelldaten

Ubermittlung
von
Stammdaten

R
/7

Provider

Internetplattform

o
BMEcat
-~

Content
Management
System

elektronischer
Katalog
Online-Shop

Waren-

wirtschafts-
system
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Da Réssler Papier diese technischen Voraus-
setzungen selbst nicht erflillt, werden diese
Aufgaben durch ein externes Dienstleistungs-
unternehmen (Provider) ibernommen. Auf den
Servern des Dienstleisters laufen aus Griinden
der (Ausfall-) Sicherheit samtliche Systeme so-
wie eine ,Spiegelung” (Replikation) des
Warenwirtschaftssystems:

* Kein Kunde soll in das Warenwirtschaftssys-
tem, die Katalogverwaltung oder das lokale
Netz von Rossler Papier gelangen kénnen.

* Von Ausfallen oder Wartungsarbeiten im
Hause Rossler Papier bleibt die eBusiness-
Plattform unbelastet.

B Automatischer Austausch

der Bestelldaten
Fir die Schnittstelle der Katalogverwaltung
zum Warenwirtschaftssystem werden die
Artikel-, Lager- und Kundendaten per Da-
tenlibertragung periodisch zur Verfligung
gestellt und auf einem eigenen Rechner im
Rechenzentrum des Providers gespeichert.
Die Applikation liest diese Daten direkt aus
der Datenbank aus und speichert umgekehrt
zum Beispiel Bestelldaten oder Stammdaten-
abgleiche in dieser replizierten Datenbank.
Diese Daten gelangen automatisch nach ihrer
Ubertragung in das Warenwirtschaftssystem
bei Rossler Papier und werden dort entwe-
der direkt verarbeitet oder dem zustandigen
Sachbearbeiter/Vertriebsmitarbeiter zur
Annahme/Weiterbearbeitung vorgelegt.

B Wegfall von Doppelerfassungen

Eine zweite Schnittstelle bewerkstelligt die
Ubertragung von Bestelldaten (und gegebe-
nenfalls anderer benutzerrelevanter Daten)
von der eBusiness-Plattform zu Réssler Papier
selbst. Hier flieen sie automatisch ins Wa-
renwirtschaftssystem ein. Doppelte Erfassung
von Daten fallt damit nicht mehr an. Bei der

Ubertragung von Daten muss ihre Sicherheit
gewabhrleistet sein. Ein VPN (Virtual Private
Network)" sorgt fiir den verschliisselten und
gesicherten Datenaustausch. Daflir unterhalt
Rossler Papier eine Standleitung ins Internet
und einen Rechner vor Ort.

B Mehr Online-Informationen fiir Kunden
Primare Zielgruppe des Projekts ist das B2B-
Geschéft - national und international. Kunden
authentifizieren sich in einem Extranet und
erhalten Zugriff auf den Online-Shop mit indi-
viduellen Preisen auf Basis der Daten aus dem
Warenwirtschaftssystem. Ferner werden die
Kunden von Rdéssler Papier Gber Liefertermine,
Lieferstatus oder Rechnungsinformation unter-
richtet.

B Zugriff fiir AuBendienst

Als weitere Anwendung wurde ein Zugang flr
Auldendienstmitarbeiter von Rossler Papier ge-
schaffen. Er ermdglicht ihnen, Bestellungen fir
den Kunden zu erfassen und direkt an Rossler
Papier in elektronischer Form weiterzuleiten.
Réssler Papier nimmt Auftrdge ebenfalls von
anderen EDV-Systemen entgegen und verar-
beitet sie dann automatisiert durch die Appli-
kation. Zudem verlief der Test einer Besuchs-
berichtsverwaltung via UMTS-Verbindung
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positiv. AulRendienstmitarbeiter konnten (iber
eine sichere Verbindung auf die Server von
Rossler Papier direkt zugreifen und nach Kun-
denbesuchen entsprechende Berichte erstel-
len. Zeitliche Verzégerungen bis zum néchsten
Innendiensttag wurden somit vermieden.

B Erhebung von Kundendaten

fiir Marketingaktionen
Fir das neue CRM-System mussten zuséatz-
liche Kundendaten durch den AulRendienst
erhoben werden. Vielfach lagen Kundenda-
ten nur sehr unvollstandig vor. Diverse flr
das Marketing wichtige Zusatzinformationen
mussten erganzt werden. AufRendienstmitar-
beiter erhoben daftir fehlende Informationen
zu Geschéaftsgrol3e, Anzahl der Mitarbeiter
oder Umsatzpotenzial bei ihren Kundenbe-
suchen mit Hilfe eines Formulars.

B Anbindung des Call-Centers

Der Einsatz des zusétzlichen Moduls ,,Call-
Center” im Warenwirtschaftssystem unterstiitzt
sowohl die interne als auch die externe Kom-
munikation mit Kunden (und Lieferanten) opti-
mal. Dieses Tool verfiigt tber:

- eine Kontaktverwaltung von Kunden und
Interessenten

* eine Integration in Microsoft-Office, um Ange-
bote, Mailings und Faxe effizient abzuwickeln

* eine Unterstltzung von Marketingaktionen
per eMail oder Telefon

* eine integrierte Wiedervorlage und

« einen durchgangigen Workflow

Bei der Anbindung des Call-Centers traten al-
lerdings einige Probleme auf. Sinn des Call-
Center-Moduls war es, telefonische Kontakte
mit Kunden im EDV-System zu erfassen. Dafiir
wurde die Telefonanlage an das Call-Center-
Modul des Warenwirtschaftssystems ange-
schlossen. Schwierig war in der Umstellungs-
phase der Parallelbetrieb von altem und neuem
System. Bis zur endgdiltigen Einflihrung des
neuen Warenwirtschaftssystems musste wah-
rend des Telefonierens mit Kunden zwischen
beiden Programmen gewechselt werden.

B Kundenanalysen

Die Vertriebsverantwortlichen nutzten die
Statistik- und Analysefunktionen des Waren-
wirtschaftssystems bisher unvollsténdig. Dies
war zum Grof3teil auf die fehlende Schnittstelle
zu Windows zuriickzufiihren. Das Modul ,Ver-
trieb“ des erweiterten Warenwirtschaftssys-
tems vereinfacht mit seiner Windows-basierten
Handhabung folgende Auswertungen:

» Kundenumsatzanalyse
« Kaufverhaltensanalyse
* ABC-Analyse

* Cross-over-Analyse

* Branchenanalyse

» Wettbewerbsanalyse

B Ausblick fiir zukiinftige Entwicklungen
Die Auftragsanbahnung im Vorfeld erfolgt
zukunftig durch die moégliche Online-Bereit-
stellung von Informationen schneller und auch
vollstandiger. Durch die damit verbundene fri-
here Platzierung von Auftradgen kann es mittel-
und langfristig zu einer Zyklenverschiebung
kommen: Falls die fertigungs-, beziehungswei-

1T VPN (Virtual Private Network): Ein virtuelles privates Netzwerk ist ein Computernetz, das zum Transport privater Daten ein dffentliches
Netzwerk (zum Beispiel das Internet) nutzt. Teilnehmer eines VPN kénnen Daten wie in einem internen Computernetz austauschen. Die
einzelnen Teilnehmer selbst missen hierzu nicht direkt verbunden sein. Die Verbindung tber das 6ffentliche Netzwerk wird tiblicherweise

verschlisselt.
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se vorratstechnischen Voraussetzungen erfullt
sind, kann auch friiher ausgeliefert werden.
Letztlich bietet dies zeitlich gesehen eine ge-
wisse hohere Chance auf Nachbestellungen
(vor allem bezogen auf Saisonware).

Die Einflihrung einer in die Warenwirtschaft
und in das eBusiness integrierten Katalog-
datenverwaltung bedingt eine intensive Ein-
arbeitung und Schulung aller Mitarbeiter der
verschiedenen Abteilungen, welche an der
Entwicklung und Pflege von Katalog-Artikel-
stammdaten mitwirken. Nur eine disziplinierte
Vorgehensweise bei der Pflege der Daten
garantiert hier die universelle Verwendbarkeit
der Daten fur die verschiedenen geplanten
Anwendungsbereiche.

Fir den Verkaufsinnendienst von Réssler Pa-
pier @ndert sich in der praktischen Arbeit der
Auftragsverwaltung nichts. Auftrdge werden
Gber das Internet in das Warenwirtschaftssys-
tem automatisch eingespielt und als Internet-
auftrdge gekennzeichnet. Der Kundenberater
kann davon ausgehen, dass diese Auftrage mit
hoher Wahrscheinlichkeit korrekt sind. Fehler-

Elektronischer Katalog von Roéssler Papier
nach Umsetzung der eBusiness-Anwendung

BETiAW "

hafte Bestellungen durch die bisherige ma-
nuelle Ubertragung/Erfassung sind praktisch
ausgeschlossen.

Die neue eBusiness-Plattform soll fiir die
Kunden von Réssler Papier maglichst einfach
und intuitiv zu bedienen sein. Die Akzep-
tanz einer solchen eBusiness-Plattform zur
Kommunikation hangt entscheidend von der
Ubersichtlichkeit und leichten Bedienbarkeit
der einzelnen Programmteile ab. Da auch die
externen Vertriebsmitarbeiter von Rossler Pa-
pier diese Schnittstelle nutzen sollen, ist die
Unterstiitzung der Kunden auch von dieser
Seite sichergestellt.

Fazit

Rossler Papier bedient zukiinftig die all-
gemeinen Anforderungen von Handel und
Industrie auf effiziente Weise. Das Unter-
nehmen konnte sich damit einen Wettbe-
werbsvorteil gegeniiber anderen Herstel-
lern verschaffen. Die Anbindung an den
SINFOS-Datenpool sowie die Bereitstellung
von eCl@ss-klassifizierten Katalogen tber
das Austauschformat BMEcat ermdoglichen
zudem, Produktinformationen international
zu verbreiten.

|
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Umsetzung bei Gebriider Colsman
Far den Aufbau des Online-Shops und fir die
Erstellung elektronischer Kataloge wurden
zwei Softwaresysteme angeschafft. Im Vorfeld
hierzu wurde eine grindliche Marktrecherche
vorgenommen und die fiir das Unternehmen
optimalen Produkte schlieRlich ausgewahlt. In
den Auswahlprozess wurden die Mitarbeiter
einbezogen, die zukiinftig mit den Systemen
arbeiten. Da sdmtliche Daten im ERP-System
weiterhin erfasst werden sollten, wurde eine
Standardsoftware fiir den Online-Shop ange-
schafft, die dann an die Anforderungen des

ERP-Systems angepasst werden sollte. Zur
Katalogerstellung wurde ein Katalogmanager
eingesetzt, der auch die benétigten eBusiness-
Standards (eCl@ss und BMEcat) verarbeiten
konnte. Fiir den Austausch elektronischer Ge-
schéftsdokumente (Bestellungen, Rechnungen,
Lieferavise) mit dem Handel (insbesondere

mit dem Partner Karstadt) wurde der Standard
EANCOM® eingesetzt. Die hier als Bestell-
basis verwendete EAN sollte auch fiir Bestel-
lungen im Online-Shop genutzt werden. Dies
machte Anpassungsprogrammierungen am
ERP-System notwendig.

Umgesetzte eBusiness-Anwendung bei Gebriider Colsman

Stammdaten
Artikeldaten
Kundendaten
Bestelldaten
Auftragsdaten
Bestands-
informationen

Bestelldaten
Auftragsdaten
Bestands-
informationen

B Elektronischer Austausch von
Geschaftsdokumenten mit Handel
Bei der Auswahl eines Ubertragungsstandards
gilt es den Standard einzusetzen, der tiber
einen hohen Verbreitungsgrad verfiigt und die
grofdten branchenspezifischen Erweiterungs-
moglichkeiten besitzt. Gebriider Colsman hat
aus diesem Grund EANCOM® 97 ausgewabhit.
Der Abstimmungsbedarf Giber Datenformate
und -inhalte mit dem Geschéftspartner ist

Wl management-

Katalog-

System

Online-
Shop

EANCOM®

hier gering, weil mit Hilfe von GS1 Germany
erarbeitete Anwendungsempfehlungen fir
verschiedene Geschaftsprozesse vorliegen.
Gebriider Colsman ist im Besitz einer ILN", die
fur die Erzeugung von EAN notwendig ist. Zur
Identifikation der Produkte wird durchgéngig
die EAN verwendet. Die automatische Vergabe
dieser [dentnummer ist bereits im ERP-System
angelegt. Die Produkte im Online-Shop werden
ebenfalls tiber EAN identifiziert.

12 |LN ist die Abkiirzung fiir Internationale Lokationsnummer - eine weltweit giiltige Nummernstruktur zur eindeutigen Identifizierung von
physischen, funktionalen oder rechtlichen Einheiten von Unternehmen und/oder Unternehmensteilen (z. B. Lager, Lieferpunkte wie Waren-

eingangsrampen).
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B Unterstiitzung durch IT-Dienstleister
Die Installation der EDI-Umgebung hat ein
Dienstleister ibernommen, indem er einen
Konverter mit den zugehdérigen Nachrich-
tendefinitionen installierte. Die Geschéafts-
nachrichten werden Uber ein Mailboxsystem
(Telebox400) ausgetauscht. Die Bestellungen
werden von Karstadt elektronisch als
EANCOM®-Bestellung (ORDERS) an das
Mailboxsystem tbertragen. Dort werden

die Nachrichten automatisch von Gebriider
Colsman heruntergeladen. Die Bestellungen
werden mit Hilfe eines Konverters aus dem
EANCOM®-Format in das Inhouse-Format
konvertiert.

Danach werden die Bestellungen in das ERP-
System Gbernommen und als Normalauftrag
angelegt. Ab hier verlauft der Prozess wieder
genau so wie vor EDI-Einfithrung. Nachdem
die Ware kommissioniert wurde, wird ein elek-
tronisches Lieferavis (DESADV) erstellt und
an Karstadt tbermittelt. Ebenso werden die
Rechnungsdaten elektronisch als EANCOM®-
Nachricht INVOIC ibermittelt.

Durch den Einsatz der EANCOM®-Nach-
richtenarten ORDERS (Bestellung), INVOIC
(Rechnung) und DESADV (Lieferavis) verbes-
sert sich die Wirtschaftlichkeit im Wertschép-
fungsprozess. Die zeitintensive und fehleran-
fallige manuelle Dateneingabe wird durch das
EDI-System automatisiert abgewickelt. Die
Prozesssicherheit verbessert sich durch er-
hohte Datenqualitét in den jeweiligen und den
nachgelagerten Prozessen.

B Schaffung technischer
Voraussetzungen
Die Schaffung der notwendigen Infrastruktur
fur Online-Shop und eKatalog war unproble-
matisch, da bereits ausreichend Hardware
im Colsman-Bestand vorhanden war, die den
Anforderungen des Katalogmanagement-
systems gentigte. Die Basisinstallation des
Betriebssystems LINUX und des Shopsystems
inklusive der zum Betrieb notwendigen ,,Open
Source“-Komponenten” erfolgte durch den
IT-Dienstleister. Die Installation wurde von Ge-
brider Colsman begleitet. Die Anbindung an
das Internet erfolgte auf Basis der im Hause
Colsman vorhandenen Infrastruktur. Auf einem
Rechner bei Gebriider Colsman wurde eine
Verbindung zwischen dem Dienstleister ftir
den Shop und Gebriider Colsman installiert,
die fir Wartungszwecke genutzt wurde. Auf
dem Webserver wurde eine aktuelle Shopver-
sion inklusive einer vorinstallierten BMEcat-
Import/Export-Schnittstelle installiert. Uber
diese Schnittstellen kénnen standardisierte
Produktkataloge mit Geschaftspartnern der
Industrie ausgetauscht werden.
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B Anpassungen des ERP-Systems

Fir die geplanten eBusiness-Anwendungen
waren Anpassungsprogrammierungen am
ERP-System notwendig. Hierfiir wurde zu-
nachst eine aktuelle Version des ERP-Systems
installiert. AnschlieBend wurden Schnittstel-
len zwischen ERP-System und Online-Shop
geschaffen, um zum Beispiel EAN im Online-
Shop nutzen zu kénnen.

B Schnittstellen zwischen ERP-System
und Online-Shop
Zwischen ERP-System und Shop wurde eine
Online-Schnittstelle eingerichtet. Sie gewéahr-
leistet die beste Datenqualitat und -aktualitét
fur Online-Zugriffe in Verbindung mit dem Wa-
renwirtschaftssystem. Das ERP-System besal3
zudem fir die geforderten Schnittstellen keine
vollstandige Unterstiitzung. Es fehlten zum
Beispiel die Bestandsabfrage und der Kunden-
auftragsstatus. Auferdem war die Preisgestal-
tung bei Gebriider Colsman sehr kundenspe-
zifisch. Es existierte keine Standardpreisliste
und Preise variierten je nach Abnehmergruppe,
Land oder Kunde. Da diese im Katalogsystem
nicht doppelt verwaltet werden sollten, muss-
ten auch hier Anpassungen vorgenommen
werden. Der Anpassungsaufwand Uberstieg
damit hier die urspriinglich geschéatzten Kosten
erheblich.

B Katalogsoftware

Fir die Erstellung elektronischer Kataloge
wurde eine Katalog-Software erworben. Hier
wurde eine BMEcat-Export-Schnittstelle durch
einen externen IT-Dienstleister programmiert,
was weniger Zeit in Anspruch nahm als ge-
plant. Die Schnittstelle zwischen dem Katalog-
manager und dem Online-Shop wurde in der
Programmierung durch den externen Dienst-
leister nur ungenau definiert. Infolgedessen
mussten viele Tests durchgefiihrt werden, bis
alle Daten fehlerfrei ibertragen wurden.

B Erweiterung des Katalogmanagers —

Bedienung von Industrie und Handel
Im ERP-System wurde urspriinglich die EAN
zur eindeutigen Identifikation fur alle Schnitt-
stellen-Aktivitdten vereinbart. Es stellte sich
jedoch heraus, dass diese Definition aufgrund
der verschiedenen Aufmachungen” innerhalb
eines Artikels fir die Schnittstelle nicht aus-
reichend war. Kunden bestellten in der Regel
mit einer EAN bei Gebrtider Colsman und
legten zusétzlich fest, in welcher Aufmachung
das Produkt geliefert wurde (Einzelhandel/
Konfektion). Diese Bestellweise war unter an-
derem fiir Karstadt unabdingbar.

13 Der Ausdruck Open Source steht fiir quelloffen, einerseits in dem Sinne, dass der Quelltext eines Programms frei erhéltlich ist, anderer-
seits fur ,offene Quelle’, dass also ein Werk frei zur Verfiigung steht. Software gilt als Open Source, wenn sie bestimmte Kriterien erfllt, die

in ihrer Open-Source-Lizenz geregelt sind.

14 Unter Aufmachungen werden im ERP-System die verschiedenen Liefereinheiten verstanden, in denen die Stoffe ausgeliefert werden.
Die Liefereinheiten unterscheiden sich in der Léange der verschiedenen Stoffballen.
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Das bedeutete, dass einem Artikel nicht in-
nerhalb eines individuellen Bestellvorgangs
jeweils eine Aufmachung zugeordnet wurde,
sondern Artikel generell in ihren Auspragun-
gen eindeutig darzustellen waren. So waren
zum Beispiel Stoff Venezia, Farbe rot, Aufma-
chung 22 und Stoff Venezia, Farbe rot, Auf-
machung 45, als zwei verschiedene Artikel zu
betrachten und anzulegen.

Daher wurde folgende Vorgehensweise be-
schlossen: Fir den Grof3-und Einzelhandel
wurde ein Basisartikel eines Stoffes angelegt,
aus dem die entsprechenden Aufmachun-
gen als bestellbare Artikel generiert wurden.
Bestelleinheit fiir diese Artikel war Stick. Fir
die Konfektion (Industrie) wurde ein weiterer
Artikel dieses Stoffes angelegt, der auf Meter-
preise berechnet und bestellt wurde.

Die nachtragliche Veranderung der Schnitt-
stelle hat zu einem erheblichen Koordinations-
und Entwicklungsaufwand gefiihrt, der in die-
sem Umfang nicht vorgesehen war. Hierdurch
wurden intern erheblich mehr Ressourcen
gebunden.

B Einsatz eCl@ss und Nutzung

eines elektronischen Marktplatzes
Die geplante Teilnahme an einem elektroni-
schen Marktplatz konnte nicht realisiert wer-
den, da der Marktplatz wahrend der Projekt-
laufzeit seinen Betrieb eingestellt hatte. Gebri-
der Colsman fand jedoch in www.textination.de
einen anderen geeigneten Marktplatz, der die
Nutzung des Klassifikationsstandards eCl@ss
vorsieht. In eCl@ss war der Bereich der Tex-
tilien jedoch noch nicht vorhanden, so dass
Gebriider Colsman einen notwendigen Ande-
rungsvorschlag entwickelte. Daflir wurde eine
Anfrage beim Gesamtverband der deutschen
Textil- und Modeindustrie e.V. eingereicht
und eine far Textilien sinnvolle Struktur ent-
sprechend den Anforderungen von eCl@ss
aufbereitet. Im textilen Bereich existieren ver-
schiedene Produktions- und Verwendungsbe-
reiche in Abhangigkeit von unterschiedlichen
Einsatzgebieten. Nach Priifung durch eine
entsprechende Fachgruppe werden die Ande-
rungen voraussichtlich in der ndchsten Version
von eCl@ss aufgenommen und kénnen dann
von allen Unternehmen der Textilbranche ge-
nutzt werden.
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Online-Shop von Gebriider Colsman

Sroft ®fir n e [deen o

B BMEcat und eCl@ss implementiert

Die Schnittstellen innerhalb des Katalogmana-
gers - fuir den Import der eCl@ss-Strukturen
und fir den Export des BMEcat-konformen
Katalogs - konnten nach der Datenanreiche-
rung erfolgreich getestet werden. Mit der
eCl@ss Version 4 wurde getestet, ein Update
auf die Version 5 ist seitens des Dienstleisters
bereits geplant. Dafiir wurde eine eCl@ss-
Struktur als Katalog tber die Import-Funktion
des Katalogmanagers erzeugt. Es wurde bei-
spielhaft eine Zuordnung von Artikeln auf der
Untergruppenebene durchgefiihrt. Zusétzlich
wurden Merkmale wie Breite, Flachengewicht,
Pflegecode und Materialzusammensetzung als
mogliche Suchkriterien angelegt und mit Da-
ten befillt. Die im Katalog definierte Struktur
wurde im Shop verifiziert und eine Suche tber
die Merkmale durchgefihrt.

B Ausblick auf zukiinftige Entwicklungen
Das Sprechen einer ,,gemeinsamen Sprache”
ist eine wesentliche Verbesserung der Bezie-
hung unter Geschéaftspartnern. Unternehmen,
die elektronisch miteinander kommunizieren,
kénnen nur auf der Basis standardisierter
Schnittstellen/Nachrichten effektiv und zeitnah
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zusammenarbeiten. Nachdem der elektroni-
sche Datenaustausch mit Karstadt erfolgreich
durchgefiihrt wurde, kann zukiinftig mit be-
liebig vielen, neuen Handelspartnern auf dem
gleichen Weg elektronisch kommuniziert
werden.

Das Katalogsystem und der Online-Shop wer-
den zukiinftig von Handelsvertretern und Kun-
den genutzt. Beide unterstiitzen den Vertrieb
durch die Zugriffsméglichkeit vom Kunden
aus auf samtliche Produktdaten und Lager-
bestande. Die freigewordenen personellen
Ressourcen kénnen zukiinftig zur Starkung
des Unternehmens mit anderen Aufgaben, wie
zum Beispiel der aktiven Kundenbetreuung,
betraut werden.

Fazit

Gebriider Colsman wird zukiinftig den Anfor-
derungen von Industrie und Handel beziiglich
der Lieferung von elektronischen Artikeldaten
und des Austauschs elektronischer Geschéfts-
dokumente nachkommen kénnen. Das Unter-
nehmen ist in die Welt des eBusiness und des
Internets eingestiegen und somit vorbereitet

auf Anforderunaen des Marktes
aut Anigraerungen aes Markies.
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Nutzen und Wirtschaftlichkeit

Nutzen von SINFOS
bei Rossler Papier

B Datenqualitat in der Prozesskette

Der erste Schritt in der Wertschépfungskette
eines Unternehmens ist die Bereitstellung
vollstéandiger, aktueller und qualitativ hochwer-
tiger Artikelstammdaten. Auf ihnen bauen alle
weiteren Geschéftsprozesse auf. Die Qualitat
der Stammdaten in der Prozesskette wirkt sich
demnach auf nachfolgende Arbeitsablaufe
aus. Spatestens bei der Rechnungspriifung
fhrt eine nicht optimale Qualitat der Stamm-
daten zu hohem manuellen und finanziellen
Aufwand. Der Aufwand fir die Fehlerbeseiti-
gung steigt dabei mit jeder Stufe exponentiell.

Exponentieller Anstieg des
administrativen Aufwands
als Folge von mangelhaften
Stammdaten

Abrechnung
Konditionen

Differenzenklarung

Wareneingang

Stammdaten-
pflege

Zahlungsabwicklung

Rechnungsprifung

|
c
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]
©
S
=
=
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Disposition

Daher gilt: Je besser die Stammdatenqualitét,
desto geringer die Fehlerfolgekosten.

Im Unternehmen Rossler Papier wurden die
Stammdaten entsprechend aufbereitet, um die
Datenqualitat zu optimieren. Damit werden in
Zukunft Fehlerfolgekosten vermieden. Die wirt-
schaftlichen Vorteile, die entstandenen Kosten
und der abzuleitende Nutzen aus den umge-
setzten eBusiness-Anwendungen werden im
Folgenden naher betrachtet.

B Wettbewerbsvorsprung

durch internationalen Standard
Durch die Nutzung von SINFOS - einer welt-
weit zertifizierten Poollésung im internationa-
len Datennetzwerk (GDSN)" - kdnnen wichti-
ge Wettbewerbsvorspriinge realisiert werden.
Der hohe Bekanntheitsgrad und die allgemeine
Akzeptanz im deutschen und internationalen
Handel erschliefen neue Absatzkanéle.

B Strategischer Nutzen

Nur schwer zu errechnen, aber keineswegs zu
vernachlassigen sind die strategischen Vorteile
der Nutzung von SINFOS. Neben den Einspa-
rungseffekten auf beiden Seiten sind dabei vor
allem Wettbewerbsvorteile gegentiber Mitbe-
werbern zu sehen, da die professionelle Versor-
gung der Kunden mit qualitativ hochwertigen
elektronischen Artikelstammdaten letztlich ein
besseres Serviceangebot bedeutet. SINFOS ist
zentraler Basisbaustein, um ECR-Prozesse” er-
folgreich umsetzen zu kénnen.
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Wirtschaftlichkeit von SINFOS

bei Réssler Papier

Die mit der Umsetzung der EANCOM®-
Nachrichtenart PRICAT (Preisliste/Katalog)
und der Anbindung an den SINFOS-Datenpool
verbundenen Gesamtaufwendungen kénnen
in einmalige Investitionen und laufende Kosten
unterteilt werden.

B Einmalige Investitionen

Sie beinhalten die Ausgaben ftir Hard- und
Software fiir ein EDI-System sowie fiir die Um-
stellung und die Anbindung an den SINFOS-
Datenpool. Das EDI-System (Konverter) ist
entsprechend der Unternehmensbelange zu
dimensionieren. Zur Umsetzung der
EANCOM®-Nachrichtenart PRICAT und der
Anbindung an den SINFOS-Datenpool fallen
bei Rossler Papier einmalige Investitionen in
Hoéhe von 5.332 € an.

Software plus einmalige Einrichtungsgebihr
* Programmierung des Konverters

* Mapping der Nachrichtenart PRICAT

* Beratung durch IT-Dienstleister

Umstellungskosten (einmalig)

* Modifizierungen (Mapping) am ERP-System
zur Anbindung an den SINFOS-Datenpool

* Einrichtungsgebihr fir den SINFOS-
Datenpool

* Personalaufwand

B Laufende Kosten

Die Kosten fiir den laufenden Betrieb belaufen
sich fur Rossler Papier auf 3.075 € pro Jahr
und setzen sich wie folgt zusammen:

Laufende EDI- und SINFOS-Kosten des

Betriebs (jahrlich)

« Jahrliche Grundlizenzgebhr

* Leistungsabhéngige Lizenzgeblhr fur die
Einstellung der Artikel in den Stammdaten-
pool

15 In Deutschland ist SINFOS der einzige GDSN-zertifizierte Artikelpool. Das Global Data Synchronisation Network, GDSN, ist
eine Initiative von GS1 zur globalen Standardisierung des Datenaustauschs. Zertifiziert werden Datenpools, die das Netzwerk entsprechend

den GDSN-Anforderungen bedienen kdnnen.

16 Efficient Consumer Response (ECR) bezeichnet die konsequente Ausrichtung der Versorgungskette auf die Wiinsche und die Nachfrage

des Endverbrauchers.
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Kostenvergleich SINFOS-
Anbindung gegeniiber bilateralem
Datenaustausch

B Anbindungskosten/

Einmalige Investitionen
Fur jede bilaterale Neuentwicklung einer
Schnittstelle zum Austausch von Artikel-
stammdaten veranschlagte Rdssler Papier ei-
nen Aufwand von 8 Stunden. Im Jahr mussten
durchschnittlich 6 Schnittstellen neuentwickelt
werden, was einem Aufwand von 48 Stunden
oder 2.400 € bei einem Tagessatz von 400 €
entspricht. Nach der Anbindung an den
SINFOS-Datenpool entfallen bei Rossler Papier
die Programmierkosten fiir neue Schnittstellen.

Demgegeniiber stehen einmalige Kosten fiir
die Anbindung an den SINFOS-Datenpool in
Hohe von 5.332 € (siehe Seite 29).

B Aufbereitung der Artikeldaten nach
Vorgaben von Handelskunden/
Laufende Kosten

Réssler Papier kalkulierte traditionell rund

115 Stunden pro Jahr oder 5.750 € bei einem

Tagessatz von 400 € fiir die Betreuung der

Schnittstellen. Diese laufenden Kosten entfal-

len nach der Einfihrung von SINFOS.

Weitere Kosteneinsparungen sind bei der Ka-
talogaufbereitung zu erzielen, da ein Katalog
mit SINFOS nur einmal flr alle Handelskunden
erstellt wird. Das Ausflllen handelsindividueller
Artikelpésse in Form von Excel oder auf Papier-
bdgen entféllt. Fir die Nutzung von SINFOS
fallen jéhrlich lediglich 3.075 € an. Mit den bei
Rossler Papier geltenden Vorgaben kénnen
hier pro Jahr die Kosten um rund 9.850 € be-
ziehungsweise 75 % reduziert werden.

Durchschnittlicher Ist-Aufwand fiir Technik und Organisation (ohne SINFOS)

Neuentwicklung einer Schnittstelle

Aufwand fir die Neuentwicklung einer Schnittstelle

6 Schnittstellen-Neuentwicklungen p.a.

Erstellen und Versenden von kundenindividuellen Artikelstammdateien

Aufwand fiir Uberpriifung der Programmaktualitét je Schnittstelle

60 vorhandene Schnittstellen p.a.

Aufwand fir Anpassungsbedarf je Schnittstelle

60 vorhandene Schnittstellen, davon werden 20 % angepasst p.a.

Aufwand zum Erstellen und Versenden der Artikelstammdatendateien je Transfer

50 Stammdatentransfers p.a.

Gesamtaufwand fiir Technik und Organisation p.a. (ohne SINFOS)
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Aufbereitung der Artikeldaten

traditionelle Artikeldaten mit

Artikelpésse SINFOS*
Aufbereitung je Artikel in Stunden 0,5 je Handler 0,5 fur alle Handler
durchschnittliche Anzahl Neulistungen/Anderungen p.a. 10 je Handler 10 fir alle Handler
Anzahl Handelskunden 20 beliebig
Zeitaufwand fir Datenaufbereitung in Stunden p.a. 100 b
Anpassen, Neueinrichten Schnittstellen, Versand Artikelstammdateien
Zeitaufwand p.a. fir Technik und Organisation 163,5 0
Gesamtzeitaufwand in Stunden p.a. 263,5 5
in Tagen p.a. 32,94 0,63
Tagessatz intern 400 € 400 €
Laufende Kosten p.a. 13.175 € 250 €
Fixkosten: SINFOS-Lizenz p.a. 0€ 3.075 €
Gesamtkosten p.a. 13.175 € 3.325 €
Prozentuale Ersparnis 75 %
Differenz laufende Kosten bilateral gegentiber SINFOS 9.850 €
Einmalaufwand Anbindung SINFOS (s. S. 29) 5.332 €
Kumulierter Aufwand traditionell mit SINFOS
Jahr 1 13.175 € 8.657 €
Jahr 2 26.350 € 11.982 €
Jahr 3 39.525 € 15.307 €
Jahr 4 52.700 € 18.632 €
Jahr 5 etc. 65.875 € 21.957 €
Bereits im ersten Nutzungsjahr amortisiert sich SINFOS.

* Alle Handelskunden werden in einem Schritt tiber eine Schnittstelle per SINFOS angebunden. Es gibt keine handlerindividuellen Artikelpdsse mehr.

B Wirtschaftlichkeitsvorteile von SINFOS  \Werden Einsparpotenzial bei den laufenden
gegeniiber bilateralem Datenaustausch  Kosten und einmalige Investitionen in einer

» Wegfall der individuellen Neuprogrammie- Break-Even-Analyse gegenlibergestellt, so
rung von Schnittstellen wird der Break-Even bei Rdssler unter gegebe-

* Zeitersparnis beim Sammeln von Artikel- nen Bedingungen bereits im ersten Jahr und
informationen ab mehr als zwei Handelskunden erreicht.

« Zeitersparnis durch einmalige Aufbereitung
von Artikelstammdaten fur alle Handels-
kunden und Wegfall der handlerindividuel-
len Artikelpasse

« Zeitersparnis beim Versenden von Artikel-
stammdaten (Artikelpass)

* Reduktion des Anpassungsbedarfs individu-
eller Schnittstellen
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Nutzen durch Online-Shop,
elektronischen Katalog und CRM
bei Rossler Papier

Durch die Einfihrung der eBusiness-Standards
eCl@ss und BMEcat wurden zahlreiche Ver-
besserungen in den Unternehmensprozessen
erreicht:

» Sehr positive Reaktion von Bestandskunden
auf Online-Shop

» Erhebliche Umsatzausweitung durch
Bestandskunden

* Neukundengewinnung aus anderen
Kundensegmenten durch Online-Shop

 Effizienteres Arbeiten in Marketing, Kunden-
service, AulRen- und Innendienst durch
schnellere Reaktion auf Kundenanfragen

* Gewinnung neuer GroRkunden durch die
Fahigkeit, elektronische Katalogdaten im
geforderten Standardformat zu liefern
(eCl@ss und BMEcat)

» Klarer Wettbewerbsvorteil durch standardi-
sierte Katalogdaten

Wirtschaftlichkeit des Online-
Shops, elektronischen Katalogs
und CRM bei Réssler Papier

B Einmalige Investitionen

Sie beinhalten bei Réssler Papier die Ausgaben
fiir Hard- und Software fiir Server zur Ubertra-
gung samtlicher Daten zum Provider. Rossler
Papier lasst sein gesamtes ERP-System sowie
Online-Shop und Katalogverwaltung zusatzlich
auf einem externen Server bei einem Provider
laufen. Hierfiir wurde Hardware auch durch
den externen Provider neu angeschafft; ebenso
neue Software zur Katalogverwaltung, fir den
Online-Shop sowie das CRM-System.

Hard- und Software plus einmaliger
Einrichtungsgebuhr:

* Server

« Relative Datenbank (15 User)

* PC fiir Datenlibertragung zum Provider

* Netzwerkleitung mit Einrichtungspauschale
« Software fur Katalogverwaltung

* Software fur Server

* CRM-System

Umstellungskosten (einmalig):
* BMEcat-Schnittstelle

Insgesamt sind bei Rdssler Papier Ausgaben
fur Hard- und Software (ohne Kosten des
externen Providers) in H6he von rund
40.000 € (15.350 € Hardware + 24.470 €
Software) angefallen.

AulRerdem sind fur die Durchflihrung entspre-
chende Personalaufwendungen entstanden,
die sich unternehmensintern auf rund 50 so-
wie extern auf rund 150 Tagewerke beliefen.

B Laufende Kosten

Die Kosten fiir den laufenden Betrieb betragen
bei Réssler Papier jéhrlich rund 6.000 € und
setzen sich wie folgt zusammen:

* VPN-Leitung SDSL 192 kbit

 Transfer je GB

* Hosting inklusive 10 GB Transfervolumen

Erfolge

Im ersten Halbjahr wurden bereits Umsatzstei-
gerungen in Héhe von rund 4 Prozent des Ge-
samtumsatzes realisiert. Weitere Umsatzsteige-
rungen sind durch Neukunden bereits absehbar.
Ein ROI lasst sich aufgrund der nicht messbaren
zeitlichen Einsparungen nicht errechnen. Aller-
dings zeigen die ,weichen* Erfolgsfaktoren deut-
lich, dass eine Steigerung der Kundenzufrie-
denheit und Kundenbindung erreicht wurde.
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Nutzen durch EANCOM®

bei Gebriider Colsman

Der elektronische Datenaustausch mit Ge-
schéftspartnern ist ein wichtiger Bestandteil,
um Geschéftsprozesse effizient abzuwickeln.
Die Nutzenpotenziale, die Gebriider Colsman
durch die Implementierung der EANCOM®-
Nachrichten ORDERS (Bestellung), INVOIC
(Rechnung) und DESADV (Lieferavis) realisie-
ren kann, sind sowohl quantitativer, aber vor
allem auch qualitativer Art:

« Einsparung bei Verwaltungs- und Bearbei-
tungskosten

* Prozessoptimierung und Qualitatssicherung
durch kiirzere Geschéftszyklen

« Strategischer Nutzen

» GrolRere Kundenzufriedenheit und stérkere
Kundenbindung

» Verbesserte Beziehung zwischen den Ge-
schéftspartnern

* Wettbewerbsvorteile gegentiber Mitbewer-
bern durch besseres Serviceangebot

Die mit dem EDI-Projekt verbundenen Ge-
samtaufwendungen kénnen in einmalige
Investitionen sowie laufende Kosten unterteilt
werden.

Wirtschaftlichkeit von EANCOM®
bei Gebriider Colsman

Far die nachfolgende Wirtschaftlichkeitsbe-
rechnung wurde das mégliche Belegvolumen
zugrunde gelegt, das bei der Anbindung der
zehn belegstarksten Kunden von Gebriider
Colsman zu erwarten ist.

B Einmalige Investitionen

Die einmaligen Investitionen beinhalten die
Hard- und Softwarekosten fiir ein EDI-System
sowie die Umstellungskosten. Das EDI-System
ist entsprechend der Unternehmensbelange zu
dimensionieren. Hierbei ist sowohl die Anzahl
der Partner, mit denen EDI umgesetzt wird, als
auch die Anzahl der auszutauschenden Nach-
richtenarten zu berticksichtigen.

Unter Hard- und Softwarekosten fallt die
Anschaffung eines Konverters und der zuge-
horigen Software flr den Verbindungsaufbau.
Innerhalb des EDI-Systems sind entsprechen-
de Partnerprofile und Umsetzungstabellen
(Mappings) fiir die Zuordnung der Inhouse-
Dateninhalte zu den Dateninhalten der
EANCOM®-Nachrichten zu hinterlegen. Des
Weiteren muss die eigene IT-Umgebung durch
Anpassen der Schnittstellen an das EDI-Sys-
tem angebunden werden.

e

e —
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B Laufende Kosten

Die Kosten fir den laufenden Betrieb beinhal-
ten mogliche Lizenz- und Wartungsgebuhren
fur Software sowie die Kommunikationskosten

fur die Ubertragung der Nachrichten. Zur Um-

setzung der EANCOM®-Nachrichten bei Ge-
briider Colsman fallen einmalig Investitionen
in H6he von 23.863 € und laufende Kosten in
Hoéhe von 2.674 € pro Jahr an.

Die einmaligen Investitionen setzen sich wie
folgt zusammen:

B Hard- und Software (einmalig) 17.863 €
* Konverter
* Software
* Programmierungen (Mapping) fur die Nach-
richtenarten ORDERS, DESADV, INVOIC,
Anpassen der Inhouse-Schnittstellen
* Beratung durch IT-Dienstleister

B Umstellungskosten (einmalig) 6.000 €

* Einsatz personeller Ressourcen anhand
durchschnittlicher Personalkosten

Die Kosten des laufenden Betriebs flir das
EDI-System setzen sich wie folgt zusammen:

B Laufende EDI-Kosten des Betriebs
(jahrlich) 2.674 €
* Lizenzgebuhren
*Wartung des EDI-Systems durch IT-Dienst-
leister
« Ubertragungskosten in Abhangigkeit vom
Datenvolumen

M Einsparung

Die zeitintensive und fehleranfallige manu-
elle Dateneingabe wird kiinftig durch das
EDI-System automatisiert abgewickelt, wo-
durch entsprechende Kapazitaten freigesetzt
werden. Die durch EDI reduzierten Kosten
stehen im direkten Zusammenhang mit dem
Transaktionsvolumen von Gebriider Colsman.
Je hoher das Datenvolumen mit Geschéfts-
partnern im elektronischen Datenaustausch
ist, desto schneller kann die Gewinnschwelle
(Break-Even) erreicht werden. Eine Erhéhung
des Datenvolumens kann durch Umsetzen
weiterer Nachrichtenarten (verbunden mit
Investitionen fiir neue Mappings je Nachrich-
tenart) oder durch Einbeziehen weiterer Ge-
schéftspartner erreicht werden.
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Auf Grundlage von Prozesskosten mit einem
definierten Transaktionsvolumen pro EDI-
Nachricht berechnen sich die jahrlichen Ein-
sparungen im Vorher-Nachher-Vergleich im
dargestellten Projekt wie folgt:

B Einsparungen nach Einfithrung
der ORDERS und INVOIC 27 %
* Anbindung der zehn gréften Kunden
« Zeitersparnis (Vorher-Nachher-Vergleich)
bewertet mit durchschnittlichem Personal-
kostensatz

B Einsparungen nach Einfithrung

des DESADV 0%

* Anbindung der zehn gréften Kunden

* Direkte Einsparungen kénnen nicht aufge-
zeigt werden, da bisher Liefermeldungen
nicht eingesetzt wurden und ein entspre-
chender Vorher-Nachher-Vergleich nicht
erhoben werden kann (= Qualitativer Faktor).

Rechenbeispiel

Rentabilitatsrechnung (ROI) auf Basis des
Belegvolumens von 2003 der zehn gréf3ten
Kunden von Gebriider Colsman:

Die Rentabilitatsrechnung (ROI) setzt den Jah-
resgewinn einer Investition zum Kapitaleinsatz in
Verhéltnis. Folglich berechnet sich der RO/ als
Quotient aus der jéahrlichen Einsparung durch den
Einsatz der EDI-Nachrichten abziiglich der laufen-
den EDI-Kosten und der einmaligen Investitionen.

Bei Einsparungen durch den Einsatz der EDI-
Nachrichten von 9.117 € und laufenden Kosten
von 2.674 €, ergibt sich bei einem Investitions-
volumen von 23.863 € ein jahrlicher ROl in Hohe
von circa 27 Prozent.

9.117 € - 2.674 €
23.863 €

x 100 % = 27 %

Zur Bewertung dieses Rechenbeispiels sind im
nachsten Schritt qualitative Kriterien heranzu-
ziehen, da sich nicht alle Vorteile quantifizieren
lassen. Vor allem der Einsatz des DESADV zum
Handelspartner Karstadt reduziert die Kosten
nicht direkt. Eine Liefermeldung mittels der
Nummer der Versandeinheit (NVE) auf Basis
des EAN 128" erméglicht jedoch eine eindeu-
tige Packstlickidentifikation.

Ein weiterer klarer Vorteil des DESADV ist der
optimierte Wareneingangsprozess beim Kun-
den. Zum Beispiel kann eine qualitativ bessere
Lieferantenbeziehung durch EDI eine langere
Amortisationsdauer der Investition aufwiegen.

17 Weitere Informationen zum EAN 128-Transportetikett finden Sie unter www.gs1-germany.de
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Nutzen durch eCl@ss und BMEcat

bei Gebriider Colsman

Das Katalogsystem und der Online-Shop sind
mit Handelsvertretern und Kunden erfolgreich
in Betrieb; ein weiterer Ausbau ist in Vorberei-
tung. Darliber hinaus liegen weitere Kunden-
anforderungen zum Stammdatenaustausch
bereits vor.

Ziel war es, durch den Einsatz des Online-
Shops Kunden mehr Service bieten zu kénnen.
Durch Anmeldefunktionalitaten des Shops
kénnen Kunden ihre individuellen Kataloge mit
hinterlegten Preislisten einsehen und jederzeit
Verfugbarkeitsabfragen durchfiihren. Dieses
neue Serviceangebot wird von den Kunden gut
angenommen und starkt somit langfristig Kun-
denbindung und Kundenzufriedenheit.

Durch die Option, jederzeit elektronische
Kataloge im BMEcat-Format austauschen zu
konnen, kann Gebrtder Colsman ohne zusatz-
lichen Aufwand an elektronischen Marktpléat-
zen teilnehmen. Sobald eine neue Version von
eCl@ss veroffentlicht wird, in dem auch der
Textilbereich abgebildet ist, kann das Unter-
nehmen eCl@ss-klassifizierte Produktkataloge
liefern. Dadurch wird es sich Wettbewerbsvor-
teile verschaffen.

Wirtschaftlichkeit von eCl@ss und
BMEcat bei Gebriider Colsman

B Einmalige Investitionen

Sie beinhalten bei Gebrtder Colsman die Aus-
gaben fir Hard- und Software fur Server zur
Ubertragung samtlicher Daten zum Provider.
Geeignete Hardware war zum GroRteil bereits
im EDV-Bestand des Unternehmens, so dass
hier Investitionen ausbleiben konnten. Des
Weiteren wurde Software zur Katalogverwal-
tung und fir den Online-Shop sowie fir eine
neue Version des ERP-Systems angeschafft.

Hard- und Software plus einmaliger Einrich-
tungsgebiihr:

« Server (gestellt durch Gebriider Colsman)

« zusétzliche Festplatten und Netzwerkkarten
« Software fir Server

* Relative Datenbank

* ERP-Schnittstelle

* OP-Schnittstelle zur Finanzbuchhaltung

Als Firewall wurde ein zweiter, vergleichbarer
Rechner durch den Dienstleister konfiguriert.
Aufderdem wurde auf diesem Rechner eine

Verbindung fir Wartungszwecke eingerichtet.

Insgesamt sind bei Gebrider Colsman Hard-
und Softwareausgaben in Héhe von rund
10.000 € entstanden. Aulerdem sind fur die
Durchfiihrung entsprechende Personalauf-
wendungen angefallen, die sich unternehmens-
intern auf rund 60 sowie extern auf rund 100
Tagewerke beliefen.

B Laufende Kosten

Zu den Kosten fiir den laufenden Betrieb
zahlen die Hostingkosten des Servers. Sie
betragen bei Gebriider Colsman rund 400 €
monatlich.

Ein ROI lasst sich nicht bestimmen, da eine
genaue Schatzung der monetéren Vorteile
nicht moglich ist. Allerdings ist der strate-
gische Vorteil dieses Projekts fiir Gebriider
Colsman deutlich und wird sich in der Zukunft
auch in monetaren GroRen widerspiegeln, so
zum Beispiel durch eine Umsatzsteigerung mit
bestehenden Kunden und zuséatzlichen Umsatz
mit neuen Kunden. Zudem werden die Bezie-
hungen zu bestehenden Kunden gefestigt, so
dass auf lange Sicht die Umsatzzahlen gesi-
chert werden kénnen.
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eBusiness-Standards verbinden ,Welten®

Rossler Papier und Gebriider Colsman wol-
len beide den Anforderungen durch Kunden
von Industrie und Handel gleichzeitig gerecht
werden. Hierzu haben beide Unternehmen
jeweils unterschiedliche Bedingungen zu er-
fullen. Zur Lésung dieser Problematik setzen
beide Unternehmen auf den parallelen Einsatz
entsprechender eBusiness-Standards. Erst die
Nutzung von eBusiness-Standards ermdglicht
den Unternehmen, Geschéaftsprozesse ohne
aufwandige Individualanpassungen elektro-
nisch abzuwickeln. Fiir neue Kunden und
Lieferanten sind kiinftig keine zusétzlichen
Schnittstellen mehr notwendig.

Gemeinsamkeiten

von Industrie und Handel

Bei Rossler Papier wurde fiir den Stammda-
tenaustausch in der Konsumgdterwirtschaft
das Ubertragungsformat EANCOM® und die
Nachrichtenart PRICAT eingesetzt. Die Indus-
trie fordert fir den Katalogaustausch BMEcat
mit nach eCl@ss klassifizierten Artikelstamm-
daten. Die gemeinsame Basis fiir jeglichen
Stammdatenaustausch bilden hier Daten aus
ein und demselben Warenwirtschaftssystem.
Sie werden so aufbereitet, dass sie Anforde-
rungen aus allen Wirtschaftsbereichen erf(il-
len. Fur die Industrie werden unter anderem
detailreiche Merkmalsauspragungen der
Produkte hinterlegt und fir den Handel zuneh-
mend logistische und abrechnungsrelevante
Informationen. Wenn die Stammdaten mit allen
notwendigen Informationen vorliegen, kénnen
alle aktuellen und zuklnftigen Anforderungen
von Industrie und Handel erftllt werden.

Im Projekt mit Gebrtider Colsman hat sich
gezeigt, dass es Uberschneidungen zwischen
den Anforderungen von Industrie und Handel
gibt, die ebenfalls in einer zentralen Datenhal-
tung im ERP-System ihren Ursprung haben.
Die EAN, die ebenfalls als Merkmal in eCl@ss

integriert ist, wird flr Bestellungen von Indus-

trie- und Handelskunden genutzt. Ebenso wird
der Online-Shop fur samtliche Kundengruppen
eingesetzt.

»Zwei auf einen Streich“ -
Standards in Beschaffung,

Organisation und Absatz

Rossler Papier und Gebriider Colsman sind
nun in der Lage, aktuelle und zukiinftige
Anforderungen aus Industrie und Handel zu
erfiillen. Zu den grofRten Erfolgen in beiden
exemplarischen Umsetzungen von Prozessen
und Standards zahlt die durchgéngige und
transparente elektronische Kommunikation von
Vertrieb Giber Auftragsabwicklung bis hin zur
Beschaffung. Durch die gewahlte Kombination
der Standards haben beide Unternehmen op-
timale Voraussetzungen fiir den Ausbau ihrer
Wettbewerbsposition geschaffen.

Mit PROZEUS konnte zum ersten Mal in der
Praxis gezeigt werden, wie die unterschiedli-
chen Anforderungen von Industrie und Kon-
sumglterwirtschaft aus einer gemeinsamen
Datenbasis bedient werden kénnen. Die Not-
wendigkeit vieler verschiedener Datenformate
und Schnittstellen konnte auf nur wenige re-
duziert werden, indem eBusiness-Standards
in beiden ,Welten“ (Industrie und Konsum-
glterwirtschaft) eingesetzt wurden. Unter-
schiedliche Standardisierungsgremien setzen
sich verstéarkt zusammen und streben Har-
monisierungsmafinahmen an, um Standards
einander anzugleichen. So arbeiten z.B. GS1
Germany und eCl@ss an der Harmonisierung
von Klassifikationsstandards in Industrie und
Konsumguterwirtschaft. Der Weg zu dem
»einen” Standard ist noch lang, doch die Ent-
wicklungen zeigen bereits in diese Richtung.
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Weitere Informationen

Detaillierte Informationen zur Teilnahme am
SINFOS-Datenpool, fir den elektronischen
Datenaustausch mittels EANCOM®, zur Um-
setzung von eCl@ss und BMEcat sowie zur
Erstellung von elektronischen Katalogen und
Online-Shops finden Sie in weiteren
PROZEUS-Broschiren. Informationen unter:

(www.prozeus.de )

Beispiele aus der Praxis -

bedarfsgerecht priasentiert

PROZEUS hilft kleinen und mittleren Unterneh-
men auf dem Weg ins eBusiness und gibt virtuelle
Einblicke in reale Projekte der Industrie und der
Konsumgtterwirtschaft - von der Backerei tGber
Metallverarbeiter bis zum Biotechnologie-Unter-
nehmen. Basis sind dabei international einsetz-
bare Prozesse und Standards. PROZEUS bietet
eBusiness-Praxis fiir den Mittelstand.
www.prozeus.de

Broschiiren und Merkblatter -

kostenfrei zum Download

Nutzen Sie die von PROZEUS gesammelten Er-
fahrungen. In zahlreichen Veroffentlichungen zu
den verschiedensten eBusiness-Anwendungen
erhalten Sie Hilfestellungen fiir die Umsetzung
Ihrer eigenen eBusiness-Projekte.
www.prozeus.de/broschueren.htm

Die richtigen IT-Spezialisten

fiir lhre eBusiness-Projekte

Der PROZEUS-KMU-IT-Dienstleister-Pool hilft
Ihnen, den richtigen Spezialisten zur Umsetzung
oder Begleitung lhrer geplanten eBusiness-Akti-
vitdten zu finden.

dl.prozeus.de

@l‘ Netzwerk Elektronischer Geschiftsverkehr
Vernetzte Kompetenz in lhrer Region -
unabhéangig und neutral

Kostenfreie Erstberatung bei eBusiness-Fragen
bietet Ihnen das Netzwerk Elektronischer Ge-
schaftsverkehr, ein Verbund von Gber 20 regiona-
len Kompetenzzentren, die kleinen und mittleren
Unternehmen und dem Handwerk speziell bei den
Themen Elektronische Beschaffung und Markte,
E-Logistik, E-Management, Kundenbeziehung
und Marketing, Netz- und Informationssicherheit
sowie Unternehmenskooperationen neutral mit
Rat und Tat zur Seite stehen.

www.ec-net.de

PROZEUS - Mit eBusiness-Standards Konsumgtiterwirtschaft und Industrie verbinden
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Nahere Informationen zum Transferprojekt PROZEUS
erhalten Sie von den Projektdurchfiihrenden:

Pilotprojekte Konsumgiiterwirtschaft
GS1 Germany GmbH

Maarweg 133

50825 Kéln

Telefon: (02 21) 9 47 14-0

Fax: (02 21) 9 47 14-9 90

eMail: prozeus@gs1-germany.de
www.gs1-germany.de

Pilotprojekte Industrie

Institut der deutschen Wirtschaft Kéln Consult GmbH
Gustav-Heinemann-Ufer 84-88

50968 Koln

Telefon: (02 21) 49 81-8 16

Fax: (02 21) 49 81-8 56

eMail: prozeus@iwconsult.de

www.iwconsult.de

Die Projektdurchfiihrenden wurden unterstiitzt durch
SINFOS GmbH

Maarweg 149-161

50825 Kaéln

Telefon (02 21) 770-2300

Fax (02 21) 770-1005

eMail: info@sinfos.de

Internet www.sinfos.de

PROZEUS - Mit eBusiness-Standards Konsumgtiterwirtschaft und Industrie verbinden

39



Zulieferer

AT

Handel

www.prozeus.de
S




PROZElUlS

PROZESSEundSTANDARDS

IMPRESSUM

© 2005

Herausgeber:

Institut der deutschen Wirtschaft Kéln Consult GmbH
Gustav-Heinemann-Ufer 84-88

50968 Koln

GS1 Germany GmbH
Maarweg 133
50825 Koln

Gestaltung und Produktion: edition agrippa, Kéln < Berlin
Fotos: Rossler Papier, Gebriider Colsman, DigitalVision, MEV, Project Photos, PhotoDisc, EyeWire



Zulieferer

Dienstleister

Herstell\ /

Handel

www.prozeus.de

@1 u Institut der deutschen “H H““H
i bH 41000001"015108

Germany Wirtschaft Kéin Consult Gm






