business-lisunden

BJoRN LORENZ

WEBSHOP INKLUSIVE

Es gibt kaum ein betriebswirtschaftliches Anwendungsgebiet, das ERP-Hersteller

nicht wie ein Krake umarmen. Das gilt auch fur Shop-Systeme: Hier verdrangen sie

mit integrierten Lésungen die Spezialanbieter.

&hrend Spezialanbieter vor allem Zu-
satz-Features wie Content-Manage-

ment-Systeme (CMS) oder den Newsletter-
Versand betonen, ist flr die meisten ERP-
Hersteller ein Webshop ein Geschéftspro-
zess wie jeder andere. Eine zentrale Daten-
haltung und die enge Verzahnung der Ar-
beitsabldufe senken die Kosten fiir Pflege

und Betrieb des Shops. Uber innovative
Aulftritte, Zusatzfunktionen oder gar die An-
bindung von Drittldsungen ist meist wenig
zu hdren. So sind vor allem jene Unterneh-
men bei der ERP-Gilde gut aufgehoben,
denen es auf einen moglichst geradlinigen
Auftritt im Netz ankommt. Verkaufsportale
ohne Schnickschnack lassen sich mit der

Shop-Systeme werden in der Literatur vor allem als Vertriebs- und Marketing-Instrument
analysiert. Blicher, die sich mit der Prozessintegration von E-Commerce und ERP be-
schaftigen, haben hingegen Seltenheitswert. Business&IT stellt Ihnen zwei davon vor:

E-Business mit betriebswirt-
schaftlicher Standard-Software

In ihrem Werk fokussiert Prof. Dr. Petra
Schubert das Zusammenspiel zwischen
Front End und BackOffice. Sie zeigt, wie
sich Lieferanten in elektronische Prozes-
se einbinden lassen oder der Vertrieb die
gesammelten Kundeninformationen Ge-
winn bringend verwertet. Shop-Systeme
sind dabei nur ein Teil des Kuchens.

Zu den weiteren Themen gehoren bei-
spielsweise der Aufbau vertikaler Liefer-

ketten und der Austausch elektronischer
Rechnungen. Zahlreiche Anwendungs-
beispiele und Praxistipps helfen, die kom-
plexen Zusammenhénge zu verstehen.

Prof. Dr. Petra Schubert

E-Business mit betriebswirtschaftlicher
Standard-Software

Carl Hanser Verlag, Miinchen 2004

Preis: 24,90 Euro, 276 Seiten

ISBN 3-446-22960-4

Internet; www.hanser.de

E-Commerce

Sein Buch E-Commerce widmet der Autor
Ronald Meyer jenen Verantwortlichen, die
plétzlich vor einer Entscheidung in Sa-
chen E-Business stehen, sich aber bis-
lang wenig oder gar nicht mit diesem
Thema befasst haben.

Ihnen vermittelt Meyer geschickt einen
Einstieg in die komplexe Materie, ohne die
oft kaufménnisch geprégte Leserschaft
mit Uberfliissigem technischen Ballast zu
Uberfrachten. Neben aktuellen Trends,
rechtlichen Aspekten, Chancen und Risi-
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ken werden auch die technischen Voraus-
setzungen gewdrdigt. Allerdings betrach-
tet Meyer fast ausschlieflich spezielle
Shop-Systeme, wahrend die Anbindung
an die ERP-Welt nur eine untergeordnete
Rolle spielt.

Ronald Meyer

E-Commerce

VDM Verlag Dr. Milller, Berlin 2003
Preis: 29,80 Euro, 110 Seiten

ISBN 3-936755-28-0

Internet: www.vdm-buchverlag.de
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Unternehmens-Software gut umsetzen. Die
meisten Betriebe sind bei der Software-Aus-
wahl ohnehin in ihrer Bewegungsfreiheit
eingeschrankt.

Webshop und Unternehmens-Software
werden nur selten parallel implementiert.
Bestenfalls wird das ERP-System mit der
Perspektive Internet ausgewéhlt. Bei der In-
vestitionsrechnung treten deshalb meist das
Webshop-Modul des ERP-Herstellers und
ein Spezialanbieter gegeneinander an. Bu-
siness&IT befragte ERP-Anbieter nach dem
Nutzwert ihrer Webshop-Module.

Abas Software

Mit abas-ERP bedient die Abas Software AG
(www.abas.de) mittelstdndische Industrie-
und Handelsunternehmen mit 20 bis 2000
Beschaftigten. Eine Zielgruppe, die nach
Einschétzung von Peter Forscht, Chief Ope-
rating Officer (COO) bei Abas, vor allem
einfache Losungen sucht: ,Mittelstdndische
Anwendungen sollten leicht zu pflegen
sein. Kleinere Anpassungen mussen die Un-
ternehmen ohne Hilfe des Systempartners
selbst vornehmen kdnnen.“ Mindestens
ebenso wichtig sei die Zukunftssicherheit
der Software. Updates dirften beispielswei-
se keine Probleme bereiten - selbst wenn
das System individuell angepasst wurde.

»voraussetzung fur eine effektive Shop-Ver-
waltung ist insbesondere die Ubernahme
von Geschéaftslogik und Vertriebsprozessen

,,Durch die liickenlose In-
tegration zwischen Front
End und BackOffice entfal-
len Doppelerfassungen
und Schnittstellenpflege.”

Peter Forscht, Chief Operating Officer
(COO) bei der ABAS AG
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aus dem ERP-System“, stellt Peter Forscht
klar. Wenn Shop-System und Warenwirt-
schaft aus einer Hand kommen, sei das na-
tirlich von Vorteil. ,,Durch die lickenlose
Integration zwischen Front End und Back-
Office entfallen Doppelerfassungen und
Schnittstellenpflege”, verdeutlicht Forscht
den Rationalisierungseffekt. Technisch ge-
sehen, wirden offene Standards eine
immer groRere Rolle spielen. Das sei ein
Grund, warum Abas die E-Business-Kom-
ponenten des Webshops auf Basis von Java
entwickelt habe.

Die Rolle des Applikationsservers (ber-
nimmt der Apache Tomcat Server. Als be-
deutenden Trend benennt Forscht den Aus-
bau der Internet-Auftritte zu umfassenden
Kundeninformationssystemen. Mittelfristig
rechnet der COO mit zweistelligen Wachs-
tumsraten.

AP Automation +
Productivity

Auch fiir Benno Eberle, Leiter Produktmar-
keting bei der AP Automation + Productivity
AG (www.ap-ag.com) hat sich die Strategie
der Unternehmen bei der Positionierung im
Internet grundlegend geéndert: ,,Anders als
noch vor wenigen Jahren sind reine Ver-
kaufsauftritte heute nicht mehr gefragt. Statt-
dessen setzen die Unternehmen verstérkt
auf Kundenservice und versorgen ihre Part-
ner mit Informationen zu Produkten, War-
tung oder der Abwicklung von Riicksendun-
gen. Damit steigen Kundenzufriedenheit
und Kundenbindung.”

Ein gutes Beispiel sei das B2B-Portal von
Techno Einkauf, das auf Basis des P2plus
Internetshop umgesetzt wurde. Rund 1400
angeschlossene Autohduser kénnen laut
Eberle via Internet auf Preise, Lieferkondi-
tionen oder Marketingbroschiiren zugrei-
fen. Zudem wirden Explosionszeichnun-
gen die Identifizierung passender Ver-
schlei- und Ersatzteile erleichtern. Dank
der modernen Programmstruktur der ERP-
Software P2plus lassen sich komplexe In-
formationsportale aufbauen, betont Eberle:

,,Anders als noch vor
wenigen Jahren sind reine
Verkaufsauftritte heute
nicht mehr gefragt.”

Benno Eberle, Leiter Produktmarketing
bei der AP Automation + Productivity AG
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»P2plus basiert vollstandig auf Microsoft
.NET. Auf der Kommunikationsebene set-
zen wir zudem auf Internet-Technologien
wie XML Web Services. Damit steht auch
im Internet die gesamte Funktionalitat der
ERP-Software zur Verfugung. Und zwar
ohne Medienbruche.”

Ein einheitliches System habe nach Ansicht
von Eberle fir Unternehmen ausschlief3lich
Vorteile. SchlieBlich seien die Komponen-
ten optimal aufeinander abgestimmt. ,Be-
stellungen werden automatisch in die Wa-
renwirtschaft tbernommen, im Shop kann
der gleiche Konfigurator eingesetzt werden
wie im BackOffice und die Verfligbarkeit
wird stets korrekt angezeigt”, benennt der
Produktmarketingleiter die wichtigsten
Aspekte. Nur so seien homogene Strukturen
zu erreichen, die mit den sich stdndig &n-
dernden Marktanforderungen wachsen.

command

Fur Uwe Kutschenreiter, Vorstand der com-
mand ag (www.command.de), ist der wei-
tere Markterfolg der Shop-Systeme bereits
vorprogrammiert: ,,Abgesehen von einigen
besonders erklarungsbeduirftigen Produkten
ist — langfristig gesehen — jedes Unterneh-
men auf ein E-Commerce-System angewie-
sen. Insofern sehen wir sehr gute Markt-
chancen, gerade was die Integration in un-
sere ERP-Software oxaion angeht.*

Die Zielgruppe von command sind mittel-
standische Dienstleistungs-, Handels- und
Fertigungsbetriebe. Unternehmen, die nach
Ansicht von Kutschenreiter vor allem eines
winschen: eine mdglichst einfache Imple-
mentierung und die liickenlose Verkniipfung
mit dem vorhandenen ERP-System. ,,Der
oxaion Webshop ist vollstdndig integriert.
Doppelerfassungen oder Schnittstellenpro-
bleme gibt es nicht“, betont er.

Allerdings sei es mit einem einfachen Web-
shop inzwischen nicht mehr getan. Die Un-
ternehmen wirden heute flexible Lésungen
erwarten, die sich leicht um zusatzliche
Funktionen und Informationen erweitern lie-
Ren. Applikationen, die wie oxaion mit mo-

»Langfristig gesehen, ist
jedes Unternehmen auf
ein E-Commerce-System
angewiesen.”

Uwe Kutschenreiter, Vorstand der
command ag

dernen Internet-Technologien wie Java und
J2EE entwickelt seien, wiirden solche Anfor-
derungen erfillen. ,,Wir konnten bereits ver-
schiedene Einkaufs- und Verkaufsportale auf
Basis von oxaion umsetzen*“, vermeldet Kut-
schenreiter stolz.

Delta Barth Systemhaus

Die Delta Barth Systemhaus GmbH (www.
debas.de) spricht mit der ERP-Software De-
leco Branchen ubergreifend vor allem mit-
telstdndische Unternehmen an. Entspre-
chend flexibel l&sst sich der Deleco-WEB-
shop im B2B- und im B2C-Umfeld einset-
zen. ,Unser Shop-System ist beispielsweise
bei Unternehmen aus den Segmenten Textil,
Metallverarbeitung, Kunststoffherstellung
und nattirlich auch im Handel im Einsatz*,
umreif3t Andreas Barth, Geschaftsfiihrer von
Delta Barth, die Einsatzgebiete.

Wichtiger als der Funktionsumfang sei im
Mittelstand jedoch die Integration in die vor-
handenen Arbeitsablaufe. ,,Niemandem ist
geholfen, wenn Mitarbeiter den ganzen Tag
mit der Pflege der Inhalte beschéftigt sind“,
stellt Barth klar. Die Prozesse seien deshalb
wichtiger als das Produkt. Die integrierten
Shop-Systeme der ERP-Anbieter wiirden aus
diesem Grund im Vorteil sein. ,,Produkte, in-
dividuelle Preise oder Rabattstaffeln — alles
wird zentral an einer Stelle gepflegt. Zudem
erscheinen die aktuellen Lagerbestdnde in
Echtzeit im Internet”, unterstreicht der Delta-
Barth-Chef das geschmeidige Zusammen-
spiel zwischen Front End und BackOffice.
Die starke Nachfrage nach einfach zu hand-
habenden, ganzheitlichen Losungen werde
»die Grenze zwischen traditionellen Shop-
Systemen und Unternehmens-Software mit-
telfristig verwischen®.

Eine besondere Rolle spielt der Deleco-
WEBShop beim Vertrieb tber Handelsver-
treter, erklart Barth: ,,Sie kdnnen sich direkt
im Shop anmelden und ihre Bestellungen
an die Zentrale Ubermitteln. Fir den Fall,
dass vor Ort kein Internet-Anschluss exis-
tiert, sichert eine Offline-Erfassung die Auf-
tragsannahme.*

,Niemandem ist geholfen,
wenn Mitarbeiter den
ganzen Tag mit der Pflege
der Inhalte beschaftigt
sind.“

Andreas Barth, Geschéftsfiihrer der
Delta Barth Systemhaus GmbH
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,Vor allem im B2B-Bereich
ist eine tiefe Integration
zum ERP-System
entscheidend.”

Godelef Kihl, Vorstand bei der gode-
sys AG

Interessierten Unternehmen rat er, bei der
Produktauswahl den Implementierungs-
und Anpassungsaufwand im Auge zu be-
halten. Die Flexibilitdt des Shop-Systems
spiele dabei die entscheidende Rolle. In Sa-
chen technische Infrastruktur setzt Delta
Barth auf Java-Technologie. So basiert der
Deleco-WEBShop auf dem Open Source
Framework Jakarta Struts. Als Webserver
kommt Jakarta Tomcat zum Einsatz.

godesys

Auch Godelef Kiihl, Vorstand der godesys
AG (www.godesys.de), betrachtet Shop-
Systeme durch die Brille des Prozess-Ana-
lytikers: ,,Vor allem im B2B-Bereich ist eine
tiefe Integration zum ERP-System entschei-
dend. Schlief’lich geht es hier um mehr als
Abverkauf und Produktinformationen.” Re-
servierungen, kundenspezifische Preise
oder die Einblendung von Lieferstatus und
Kontostdnden seien mit integrierten Shop-
Systemen vergleichsweise leicht umzuset-
zen. ,.Entscheidend ist aber letztlich der Be-
darf des Unternehmens. Im Einzelfall kann
deshalb auch die Wahl eines Drittanbieters
sinnvoll sein®, wagt der godesys-Chef zwi-
schen beiden Alternativen ab.

Zu den momentanen Markttrends z&hlt er
vor allem Katalogsysteme, die sich mit der
Unternehmens-Software der Kunden ver-
binden lassen. ,Uber die Betriebsgrenzen
hinweg entstehen so komplette Prozessket-
ten. Das Collaborative Network Manage-
ment wird sich mittelfristig weiter etablie-
ren“, prophezeit Godelef Kuhl.

Fir die Integration der beteiligten Systeme
stellt godesys den SO:Business Connector
bereit: eine Integrationsplattform, die ver-
schiedene Systeme mit Hilfe géngiger For-
mate wie XML oder EDI zusammenfuhrt.
Zu den jingsten Erfolgen der SO:E@SY E-
Commerce-Technologie z&hlt er die Reali-
sierung des Multishop-Systems eines gro-
Ren Logistikdienstleisters. ,,Das Unterneh-
men betreut den kompletten Zubehorbe-
reich eines groflen Automobilherstellers”,
verdeutlicht Kiihl die Dimensionen des
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,Allein die Anforderungen
des Kunden entscheiden
dariber, ob ein spezielles
Shop-System oder eine
integrierte Losung ein-
gesetzt wird.“

Wolfgang Kobek, Vorstand der infor
business solutions AG

Projektes. Investitionsbereiten Unterneh-
men empfiehlt er, bei der Produktauswahl
vor allem auf Support und Investitions-
sicherheit zu achten. Sinnvoll sei es zudem,
sich Uber Referenzprojekte in anderen Un-
ternehmen zu informieren.

infor business solutions

Wolfgang Kobek, Vorstand der infor busi-
ness solutions AG (www.infor.com), hat
eine pragmatische Haltung: ,,Allein die An-
forderungen des Kunden entscheiden dar-
Uber, ob ein spezielles Shop-System oder
eine integrierte Losung eingesetzt wird. Bei
ausgefallenen Funktionen ist eine Spezial-
l16sung hé&ufig sinnvoller. Ziel der meisten
Unternehmen ist es jedoch, den Webshop
so einfach wie mdglich zu gestalten.*
ERP-Anbieter bringen laut Kobek das erfor-
derliche technische Know-how und Bran-
chenwissen mit, um die Prozesse in Shop
und Warenwirtschaft optimal aufeinander
abzustimmen. ,,Ziel ist es, die Vertriebspro-
zesse detailliert zu analysieren und mit
dem Leistungsvermdgen der Shop-Systeme
abzugleichen. Wichtige Aspekte sind dabei
etwa Verfligbarkeits-Abfragen, individuelle
Preisinformationen oder Auftragsverfol-
gung“, benennt er zentrale Standards pro-
fessioneller Shop-Systeme.

Die Anforderungen an die Internet-Filiale
haben sich nach seiner Meinung in den
letzten Jahren grundlegend gewandelt.
Webshops seien langst keine Prestige-Ob-
jekte mehr. Vielmehr gehe es darum, einen
individuellen Service zu bieten, um die
Kundenbeziehung zu stérken. Die indivi-
duelle Aufbereitung der Inhalte spiele
dabei eine zentrale Rolle.

»Webshops sind jedoch nur ein elektroni-
scher Vertriebsweg unter vielen. Im BSB-
Umfeld spielen Supplier-Relationship-Ma-
nagement-Systeme (SRM) eine immer gro-
Rere Rolle. Damit kdnnen die Konditionen
bei verschiedenen Lieferanten verglichen
werden. Das spart Beschaffungskosten.”
Das Shop-System eVAS von infor verschaf-
fe Unternehmen einen einfachen Zugang

»Marktforschungsinstitute
wie Gartner oder IDC
sehen hohe Zuwachsraten
im Bereich Sales und
Marketing Automation.”

Anja Carsten, Systemberaterin bei der
Oracle Deutschland GmbH

zum infor SupplyWEB, das nach eigenen
Angaben mit 30000 registrierten Lieferan-
ten marktfihrend sei.

Oracle

Der US-Hersteller Oracle hat mit dem Ora-
cle iStore kein standardisiertes Shop-System,
sondern nach eigenen Angaben ein flexibles
E-Commerce-Framework im Portfolio. Dies
lasst sich mit Anbindungen und einzelnen
Funktionen individuell auf den Bedarf jedes
einzelnen Unternehmens zuschneiden.
Hierzu gehoren beispielsweise die Integrati-
on von Zahlungssystemen, die Hinterlegung
von Rahmenvertrdgen, die Prifung der Ver-
flgbarkeit einzelner Produkte oder die Vali-
dierung von Adressinformationen.

Flr Anja Carsten, Systemberaterin bei der
Oracle Deutschland GmbH (www.oracle.
de), ruckt der Kaufprozess bei den Shop-
Systemen immer stérker in den Vorder-
grund: ,,Dabei kommt es insbesondere auf
Aspekte wie Personalisierung, integriertes
Kampagnenmanagement oder die Unter-
stitzung von Online-Dialogen an.“ Mit
Preisoptionen, dem Hochladen von Off-
line-Warenkdrben im Excel-Format oder
kostenfreien Werbeprodukten gebe der
Oracle iStore viel Raum fir eine individuel-
le Gestaltung.

Eine wichtige Rolle spiele zudem der Ora-
cle Configurator, der Anwender beim Kauf
komplexer Produkte wie Autos unterstiitzt.
LAUf diese Weise lassen sich optionale Aus-
stattungsmerkmale, Modelle oder Kalkula-
tionsprozesse transparent abbilden®, be-
nennt Anja Carsten die Vorteile der Techno-
logie. Mit dem Oracle iStore kénnen der
gesamte Vertrieb und der Service bequem
Uber das Internet abgewickelt werden. Die
notwendigen Werkzeuge fiir die Integration
der unterschiedlichen Systeme seien im
Oracle Application Server Interconnect 10g
enthalten. Die technische Basis des Oracle
iStore sind die bewéhrte Oracle Datenbank
und der Oracle Application Server.

Die aktuelle Marktlage schétzt Systembera-
terin Carsten optimistisch ein: ,Marktfor-
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,,Aus der klassischen
Warenwirtschaft wird die
Online-Warenwirtschaft.*
Volker Edelhoff, Produktmanager

Shop-Systeme bei der Sage Software
| GmbH & Co. KG

schungsinstitute wie Gartner oder IDC
sehen hohe Zuwachsraten im Bereich Sales
und Marketing Automation.”

Sage Software

Der Trend zum Internet-Vertrieb I&sst sich
fur Volker Edelhoff, Produktmanager Shop-
Systeme bei der Sage Software GmbH &
Co. KG (www.sage.de), nicht wegdiskutie-
ren: ,eBay zéhlt nach eigenen Angaben
mittlerweile 114 Millionen Nutzer. Speziel-
le Shop- und Preissuchmaschinen wie
Froogle oder Kelkoo erfreuen sich wach-
sender Popularitat. Keine Frage, die Bedeu-
tung des Internets ist gerade fur KMUs deut-
lich gestiegen.*

Viele dieser Unternehmen arbeiten mit be-
triebswirtschaftlichen Applikationen von
Sage Software, zu denen beispielsweise die
PC-Kaufmann-Produktreine oder GS-Auf-
trag gehoren. ,,Mit GS-Shop bekommen
KMUs die Chance, ihre Produktdaten
schnell und ohne Schnittstellen in einem
Webshop zu verdffentlichen®, erklart Pro-
duktmanager Edelhoff. Funktionen wie Pro-
duktkataloge, Artikellisten, Neukunden-Re-
gistrierung oder Suchroutinen seien dabei
bereits im Standardumfang enthalten.
Zudem wiirden verschiedene Zahlungsver-
fahren dem K&ufer einen hohen Einkaufs-
komfort bescheren. Sicherheitsvorkehrun-
gen wie die 128-Bit-Verschliisselung der
Dateniibertragung seien fir den Schutz der
sensiblen Kundendaten vor neugierigen
Blicken zustandig.

,,Aus der klassischen Warenwirtschaft wird
die Online-Warenwirtschaft”, zeigt Edel-
hoff die Perspektiven fiir Sage-Anwender
auf. Die Anmeldung bei den Suchmaschi-
nen erledige GS-Shop selbststdndig. Mit
Templates wurden selbst unerfahrene An-
wender mit wenigen Schritten ihre Filiale
im Web eréffnen kdnnen.

Den erforderlichen Webspace liefert Sage
Software gleich mit, erklart Edelhoff: ,,GS-
Shop ist eine Client/Server-Lésung auf Basis
einer SQL-Datenbank. Der Client wird auf
dem lokalen PC installiert und mit der Wa-
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,,FUr unsere Kunden steht
der betriebswirtschaftli-
che Nutzwert des Shop-
Systems im Vordergrund.”“
Michael Richter, Leiter Vertrieb &

Marketing bei der SelectLine
Software GmbH

renwirtschaft verknipft. Die Verbindung
mit dem Sage-Server erfolgt per Knopf-
druck. Der Aufbau des Webshops erfolgt
online. Wenige Handgriffe gentigen, um
die Dependance zu erdffnen.”

Die Marktaussichten beurteilt Edelhoff po-
sitiv. Fast jedes Unternehmen werde friher
oder spater einen Internet-Shop besitzen —
vorausgesetzt, der Aufwand ist entspre-
chend gering.

SelectLine Software

Das auf kleine und mittelstandische Unter-
nehmen spezialisierte Software-Haus Se-
lectLine (www.selectline.de) setzt auf eine
bodenstandige Produktpolitik. ,,Fir unsere
Kunden steht der betriebswirtschaftliche
Nutzwert des Shop-Systems im Vorder-
grund. Technischer Schnickschnack und
Gimmicks sind nicht erwinscht”, bringt
Michael Richter, Leiter Vertrieb & Marke-
ting bei der SelectLine Software GmbH, die
Dinge auf den Punkt.

Ein homogenes System als Ergdnzung zur
ERP-L6sung kénne den Anforderungen am
Besten Rechnung tragen. ,,Durch die direk-
te Anbindung an die Warenwirtschaft kon-
nen Datenketten und Programmlogik auch
im Shop verwendet werden. Relevante In-
formationen wie Bilder, Produktbeschrei-
bungen oder Preisinformationen werden
nur an einer Stelle, in der Warenwirtschaft,
gepflegt®, stellt Michael Richter klar.
Funktionen wie vordefinierte Layouts oder
die freie Vergabe von Lieferkosten und Zah-
lungsbedingungen wirden laut Richter den
Aufbau des Shops erheblich beschleunigen.
Die Marktaussichten fur Shop-Systeme be-
wertet er durchweg positiv: ,Ein Internet-
Shop ist der ideale Weg, um Leistungen
und Produkte einer breiten Masse vorzu-
stellen. Fast alle Unternehmen sehen neue
Vertriebswege wie das Internet als Chance
an. Das schlégt sich natirlich in der Nach-
frage nieder.“

Zu den wesentlichen Vorteilen des Select-
Line Shops z&hlt Richter die einfache Pro-
grammstruktur. Unternehmen kdnnten

,Open Source liegt voll im
Trend. Der 6ffentliche
Quellcode und die groRe
Entwicklergemeinde sorgen
fur Investitionssicherheit.“

Phillip Seidemann, Geschaftsfiihrer der
seidemann: solutions GmbH

damit ihre Internet-Présenz zu akzeptablen
Preisen aufbauen - ohne groBen Schu-
lungs- und Implementierungsaufwand. Al-
ternativ kdnnen SelectLine-Anwender das
Shop-System dbc trade der va:ro GmbH
(www.va-ro.com) anbinden.

SoftEngine

Die SoftEngine GmbH (www.softengine.
de), Entwickler der ERP-Software Buro-
Ware, setzt in Sachen Shop-Systeme auf
Know-how und Kreativitat ihrer Entwick-
lungspartner. Einer davon ist das System-
haus seidemann: solutions GmbH (www.
seidemann.com).

Geschéftsfuhrer Phillip Seidemann verweist
auf die ganzheitliche Herangehensweise
bei der Shop-Planung: ,Ein Webshop ist
keine Inselldsung. Die Prozesse sollten mit
denen der Warenwirtschaft Hand in Hand
gehen. Da spricht Vieles flr integrierte L6-
sungen aus einer Hand.” Das Shop-System
sol:connect sei deshalb vollstéandig in Biro-
Ware integriert.

Auf diese Weise wirde beispielsweise die
doppelte Pflege der Adress- und Artikelda-
ten vermieden werden. Zudem lieRen sich
Bestellungen direkt der ERP-Software Uber-
geben. Manuelle Eingaben seien dabei
nicht erforderlich.

Zu den innovativen Funktionen von
sol:connect gehdrt nach Seidemanns An-
sicht vor allem die Anbindung an das On-
line-Auktionshaus eBay: ,,Wir haben hierzu
ein Tool des SoftEngine-Partners VSD einge-
bunden. eBay-Kaufer kénnen damit den
Kauf direkt im Shop abschlieRen, Lieferan-
schriften &ndern oder andere Artikel hinzu-
figen — ohne dass hierfir weitere Auktions-
gebiihren anfallen.”

Zudem informiere sol:connect (ber Lager-
bestédnde, optionale Zubehorartikel oder in-
dividuelle Preisvereinbarungen. Die techni-
sche Basis liefert die Open-Source-Platt-
form osCommerce. ,,Open Source liegt der-
zeit voll im Trend. Der offentliche Quell-
code und die groRe Entwicklergemeinde
sorgen flr die erforderliche Investitionssi-
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,,Das Online-Geschaft darf
die tagliche Arbeit nicht
belasten.“

Oliver Girtler, Vorstand Marketing und
Vertrieb bei der Step Ahead AG

cherheit”, betont Seidemann. Wer auf der
Suche nach einem Shop-System ist, sollte
vor allem Zeit in die Projektplanung inves-
tieren. Wichtig sei laut Seidemann insbe-
sondere die Beriicksichtigung der kiinftigen
Entwicklung. SchlieBlich wirden sich die
Anforderungen gerade bei Internet-Projek-
ten schnell &ndern.

Step Ahead

Die Zielgruppe der Step Ahead AG (www.
stepahead.de) sind KMUs mit zwei bis 2000
Mitarbeitern. Die momentane Beliebtheit
von Shop-Systemen sieht Oliver Gdirtler, Vor-
stand Marketing und Vertrieb bei Step Ahead,
im Zusammenhang mit der gesamtwirtschaft-
lichen Entwicklung: ,,Die zunehmende Glo-
balisierung und Vernetzung hat die Wettbe-
werbssituation in vielen Branchen verschérft.
Gerade KMUEs sind darauf angewiesen, neue
Vertriebswege fur ihre Leistungen und Pro-
dukte zu erschlieRen. Uber das Internet kon-
nen sich Unternehmen einem grof3en Publi-
kum présentieren. Und das ohne groRen Auf-
wand, weil Shop-Systeme in den letzten Jah-
ren bezahlbar geworden sind.“

Das steigende Engagement der KMUs habe
allerdings die Anforderungen an die Tech-
nik verschoben. Heute gehe es in erster
Linie um die einfache Bedienbarkeit und
Administration. ,,Das Online-Geschéft darf
die tagliche Arbeit nicht belasten. Beim
Steps WebShop gentigt beispielsweise be-
reits ein Haken, um ein Produkt fiir den In-
ternet-Verkauf vorzubereiten. HTML-
Kenntnisse sind nicht erforderlich.“ Dank
der Integration zum ERP-System Steps Busi-
ness Solutions wirden relevante Daten wie
etwa Bilder, Produktbeschreibungen, Preise
oder Verfugbarkeiten direkt aus der Unter-
nehmens-Software Gibernommen.

Doch auch Internet-Kaufer haben laut
Giirtler nachhaltige Anderungen bei den
heutigen Webshops bewirkt: ,,Die Naviga-
tion der Einkaufsportale muss inzwischen
so einfach wie mdglich gestaltet sein. Von
zentraler Bedeutung ist zudem die Aktuali-
tat der Informationen. SchlieBlich wére es
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fatal, wenn es aufgrund von Orientierungs-
schwierigkeiten zu Bestellabbriichen
kommt.“ Integrierte Shop-Systeme seien
wegen der Datenkonsistenz deshalb oft die
besseren Ldsungen. Der Steps WebShop
basiert auf Microsoft Com+.

TOPIX Informationssysteme

Als einer der wenigen ERP-Hersteller unter-
stiitzt die TOPIX Informationssysteme AG
(www.topix.de) mit TOPIX:5 auch die in
der Medien- und Kunstszene verbreitete
MacOS-Plattform. Kein Wunder, dass Rai-
ner Lang, Marketing-Leiter bei TOPIX, den
gestalterischen Aspekt bei Webshops be-
tont: ,,Viele Kunden sind nicht mehr bereit,
sich mit rudimentéren Funktionen und ein-
facher Optik zufrieden zu geben. Gerade
bei Detaildarstellungen und Produktinfor-
mationen steigen die Anforderungen.*
Besonders ntzlich seien Lodsungen, die
eine mehrfache Nutzung der Produktdaten
ermoglichen. ,Das missen nicht immer
klassische Einkaufsportale sein. So haben
wir etwa bei einem Kunstauktionshaus ein
Cross-Media-Informationssystem realisiert.
Die in TOPIX:5 gespeicherten Kunstgegen-
stande erscheinen mit den anvisierten Prei-
sen automatisch im Internet. Gleichzeitig
ist die Produktdatenbank Basis fiir die Er-
stellung des Auktionskatalogs®, erlautert
Rainer Lang das Grundprinzip.

Da die Daten fur alle Verwertungsformen
zentral gepflegt werden, seien Arbeitsauf-
wand und Fehlerquote verschwindend ge-
ring. Zudem automatisiere die Prozessinte-
gration die einzelnen Arbeitsschritte in der
Auftragsbearbeitung. ,,Internet-Bestellungen
werden automatisch in der Kundenakte re-
gistriert. Zudem konnen Auftragseingange
Bestellungen beim Vorlieferanten oder die
Abbuchung des Kaufpreises veranlassen®,

benennt Lang einige Rationalisierungsbei-
spiele. Bei integrierten Systemen seien der-
artige Abldufe optimal aufeinander abge-
stimmt — ohne Schnittstellenprobleme.

Zu den zentralen Themen bei der Produkt-
auswahl z&hlt Lang auch die Sicherheit:
,Bei TOPIX:5 sind deshalb zwei unter-
schiedliche Datenbanken im Einsatz. Die
eigentliche Unternehmens-Software lauft —
geschitzt von einer Firewall — auf einem
eigenen Server.“

Fazit

Kosten runter, Gewinne hoch. ERP-Anbie-
ter loben das Einsparpotenzial integrierter
Shop-Systeme, als handele es sich um eine
den Verkauf fordernde MaBnahme. Niedri-
ge Betriebskosten erhthen den Deckungs-
beitrag, wenn es gut lauft. Und begrenzen
den Schaden, wenn es schlecht lauft. Aber
damit ist noch kein einziges Stiick mehr
verkauft. Die unternehmerische Entschei-
dung fur oder gegen einen integrierten
Webshop héngt allein von den Anforderun-
gen der Unternehmen ab.
Ausschlaggebend sind Faktoren wie das
Branchenumfeld oder die Vertriebs- und
Marketingstrategie. Wo etwa Gewinnspiele,
Newsletter, Umfragen und ein ganzes Re-
daktionsteam fiir Abwechslung sorgen sol-
len, kommt man mit ERP allein nicht weit.
Bei klassischen Verkaufs- und Informations-
portalen reicht der Funktionsumfang der in-
tegrierten Webshops oft schon aus.

Auch die Kostenfrage l&sst sich oft nicht
pauschal beantworten. Viel hangt dabei
vom Lizenzmodell der ERP-Anbieter ab.
Wenn beispielsweise flr jeden Shop-Besu-
cher eine temporére Lizenz erforderlich ist,
kann die permanente Bevorratung bei stark
frequentierten Seiten schnell ein teurer
SpaR werden. tf

-z-] Die Bedienfuihrung
eines Webshops

sollte wie beim
Steps WebShop
geradlinig und
leicht zu durch-
schauen sein.
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