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12 Brutsch/Ruegger AG

Uwe Leimstoll

Im Handel mit Qualitdtswerkzeugen, Normteilen und Stahlrohren nimmt die
Briitsch/Riiegger AG in der Schweiz eine marktfiihrende Position ein. Als Binde-
glied zwischen Hersteller und Endkunde integriert Briitsch/Riiegger ihre Dienst-
leistung in die Wertschopfungskette ihrer Kunden. Dafiir wird eine E-Business-
Losung eingesetzt, die eine sehr hohe Flexibilitdt fiir die elektronische End-to-
End-Integration von Kunden und Lieferanten bietet. Die Fallstudie beschreibt die
Integrationslosung am Beispiel einer Kundenintegration {iber das Ariba Supplier
Network™.

Folgende Personen waren an der Bearbeitung dieser Fallstudie beteiligt:

Tab. 12.1: Mitarbeitende der Fallstudie

Ansprechpartner | Funktion Unternehmen Rolle
Martin Wirth Leiter Informations- | Briitsch/Riiegger Losungs-
technologie, AG, Urdorf betreiber
Mitglied der Ge-
schéftsleitung
Mark Miiller Software Engineer | Polynorm Software | IT-Partner
AG, Glattbrugg
Robert Zanzerl Geschiftsleitung Polynorm Software | IT-Partner
AG, Glattbrugg
Uwe Leimstoll Wiss. Mitarbeiter Fachhochschule Autor
E-Business, Dozent | beider Basel

Der beschriebene Shop ist unter der Domain www.brw.ch zugéinglich.



[ 116 | Briitsch/Riiegger AG

12.1 Das Unternehmen

Das Handelsunternehmen Briitsch/Riiegger AG ist in der Schweiz die Nummer
eins im Handel mit Werkzeugen, Normteilen, Erodierzubehor und Stahlrohren fiir
die Metallverarbeitende Industrie und das Handwerk. Briitsch/Riiegger beliefert
10'000 aktive Kunden. Dieser Abschnitt beschreibt zundchst das Unternehmen, um
den Kontext aufzuzeigen, in dem die weiteren Ausfithrungen (12.2 bis 12.6) zu
sehen sind.

12.1.1 Hintergrund

Bereits im Jahr 1877 wurde das auch heute noch unabhéngige Familienunterneh-
men Briitsch/Rilegger AG gegriindet. Zum Unternehmen zihlen die Standorte in
Regensdorf (Handel mit Stahlrohren) und Urdorf (Handel mit Werkzeugen, Norm-
teilen und Erodierzubehér). Die folgenden Ausfithrungen beziehen sich aus-
schliesslich auf den Standort Urdorf.

Briitsch/Riiegger beschiftigt in Urdorf 120 Personen. Die Anforderungen an die
Mitarbeitenden sind hoch. Neben hoher Motivation und Zuverlédssigkeit werden
auch Kreativitit und Weiterbildungsbereitschaft erwartet. Die Mitarbeitenden
sehen sich dem Unternehmensleitbild verpflichtet. Der Kerngedanke darin lautet
wie folgt:

Hart am Wind und dynamisch steuern wir zielgenau in eine erfolgreiche und
sichere Zukunft. Flexibel und offen fiir Neues und Unbekanntes.

Einen geeigneten Rahmen fiir Flexibilitdit und Innovation bietet bei
Briitsch/Riiegger die Organisationsstruktur. Kurze Entscheidungsprozesse, moder-
ne Kommunikation und kostensenkende Beschaffungslosungen fordern die Quali-
tit der angebotenen Dienstleistungen.

12.1.2 Branche, Produkte und Zielgruppe

Briitsch/Riiegger selbst ist ein reines Handelsunternehmen und fiihrt als Vollsorti-
menter 80'000 Qualitdtswerkzeuge und Normteile von iiber 700 weltweit fiihren-
den Lieferanten. Die Produkte sind weitgehend standardisiert, gut beschreibbar
und katalogisierbar. Sie eignen sich daher gut fiir den Vertrieb iiber das Internet.
Das qualitativ hochwertige Artikelsortiment umfasst vier Produktgruppen:

e Messtechnik (z.B. Messgerite, Richtwerkzeuge, optische Instrumente)

e Fertigungstechnik (z.B. Bohr-, Fris- und Drehwerkzeuge, Spanntechnik)
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e Montagetechnik (z.B. Schraubenzieher und é&hnliches, Elektrowerkzeuge,
Werkstatteinrichtungen)

e Normteile und Erodierzubehor (z.B. Normalien, Maschinenbauteile, Erodier-
draht)

Briitsch/Riiegger bietet zu den Produkten eine Fachberatung mit Aussen- und In-
nendienst an sowie eine Produktbetreuung iiber den gesamten Lebenszyklus. Dazu
gehort auch ein Schleif- und Kalibrierservice.

Zu den Kunden zihlen die Metallverarbeitende Industrie, das Handwerk, der
Werkzeug- und Formenbau, die Bauindustrie sowie weitere Industrie- und Servi-
ceunternehmen. Briitsch/Riiegger beliefert ausschliesslich Geschéftskunden (B2B)
und zwar hauptsichlich in der Schweiz.

Aufgrund von Produktionsverlagerungen seitens der Abnehmer ins Ausland stag-
niert das Marktpotenzial derzeit. Der Wettbewerbsdruck unter den wenigen natio-
nalen Anbietern ist hoch. Neben den Hauptwettbewerbern, die ebenfalls ein Voll-
sortiment anbieten, bedienen etliche kleine, lokale Anbieter Teilbereiche dieses
Marktes.

Vorteile gegeniiber der Konkurrenz zieht Briitsch/Riiegger insbesondere aus der
tiberdurchschnittlichen Produkt- und Dienstleistungsqualitit, aus der hohen Lie-
ferbereitschaft und aus den kurzen Lieferzeiten. Auch nachhaltige Beziehungen zu
erstklassigen Produzenten bilden einen entscheidenden Erfolgsfaktor. Die Qualitét
des breiten und tiefen Sortiments ist auf die Bediirfnisse der professionellen Ab-
nehmer abgestimmt. Bei den Artikeln, die sich auf Lager befinden, erzielt
Briitsch/Riiegger eine Lieferbereitschaft von iiber 99 % bei tagfertiger Lieferung.
Bestellungen, die bis 17 Uhr eingehen, werden noch am selben Tag ausgeliefert.
Der Lagerbestand erreicht zurzeit einen Wert in Héhe von 23 Mio. CHF.

12.1.3 Unternehmensvision

Briitsch/Riiegger sicht ihre Kunden als die wichtigsten Partner im Unternehmens-
konzept an und setzt auf nachhaltige Bezichungen zu allen Partnern. Das Zusam-
menspiel von Vertrauen, gegenseitiger Wertschitzung, Zufriedenheit und hochster
Qualitét soll den Unternehmenserfolg sichern.

Auch kiinftig mochte Briitsch/Riiegger wirtschaftlich unabhéngig bleiben. Dazu
sollen der Gewinn und die Sicherung der Marktanteile beitragen. Das Unterneh-
men strebt eine hohe Ertragskraft und eine weiterhin gesunde Eigenkapitalbasis an.
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12.2 E-Business-Strategie

Dieses Kapitel beschreibt die E-Business-Strategie und deren Verankerung in der
Unternehmensstrategie von Briitsch/Riiegger. Vorgestellt werden ferner das Zu-
sammenspiel von ERP-System und E-Business-Software sowie die Partner, die
Briitsch/Riiegger bei der Realisierung der Losungen unterstiitzen.

12.2.1 Zusammenspiel von Unternehmensstrategie und E-Business-
Strategie

Der Einsatz von Informationstechnik im Allgemeinen und E-Business im Speziel-
len ist fiir Briitsch/Riiegger Mittel zum Zweck. Im Zentrum der strategischen Ziele
stehen die Bediirfnisse der Kunden. IT-basierte Applikationen werden so gestaltet,
dass sie diese Bediirfnisse — vor allem den Wunsch der Kunden nach einer opti-
mierten End-to-End-Bestellabwicklung von der Auswahl der Artikel bis hin zur
Rechnungsstellung — optimal erfiillen. Dies ist auch der Grund, weshalb
Briitsch/Riiegger schon friih in einen Online-Shop investiert hat und heute ver-
schiedene Arten der B2B-Integration anbietet. Die Varianten reichen von der ein-
fachen Bestellung im E-Shop bis hin zum Export des elektronischen Produktkata-
loges in E-Procurement-Applikationen und Back-End-Systeme des Kunden.

Die Einfiihrung des ERP-Systems und die interne Integration verfolgen primér das
Ziel, die Logistik und die Verkaufsprozesse zu optimieren. Aber auch dies ist kein
Selbstzweck. Optimierte Logistik- und Verkaufsprozesse schaffen erst die Voraus-
setzung, um dem Kunden eine schnelle und wirksame Auftragsabwicklung bieten
zu konnen.

Die externe Integration verfolgt primdr das Ziel, die Dienstleistung von
Briitsch/Riiegger in die Wertschopfungskette der Kunden zu integrieren und damit
den Serviceaspekt (hohe Lieferbereitschaft, kurze Lieferzeiten, Prozessoptimie-
rung beim Kunden) zu untermauern. Sowohl Bestellung als auch Zahlungsabwick-
lung sollen auf elektronischem Wege moglich sein und Transaktionsprozesse auf
diese Weise optimiert werden (End-to-End-Integration). In Zukunft mochte
Briitsch/Riiegger iiber 50 % des Umsatzes auf elektronischem Wege abwickeln.

12.2.2 Zusammenspiel von ERP-System und E-Business-Software

Die Ziele der internen und der externen Integration haben komplementdren Cha-
rakter, d.h. sie ergénzen sich. Indem die interne Integration darauf abzielt, die
internen Prozesse zu optimieren, schafft sie eine wichtige Voraussetzung fiir die
Optimierung der Kommunikations- und Transaktionsprozesse mit dem Kunden.
Die externe Integration unterstiitzt zum einen direkt diese Kundenprozesse, zum
anderen aber durch die Reduktion manueller Tétigkeiten auch die internen Prozes-
se.



E-Business-Strategie [ 119 |

Auf der Ebene der Informationssysteme wird ein reibungsloses Zusammenspiel der
ERP- und E-Business-Komponenten dadurch erzielt, dass alle Komponenten mehr
oder weniger aus einer Hand gekauft wurden. Die Integration dieser Systeme war
nicht grundsitzlich neu, sondern hatte sich an anderer Stelle bereits bewéhrt. Ahn-
liches gilt fir eine Messaging-Plattform, die fiir die unternehmensiibergreifende
Integration mit den Informationssystemen der Kunden sorgt.

12.2.3 Partner

An Aufbau und Betrieb der integrierten E-Business-Applikation von
Briitsch/Riiegger sind mehrere Partner beteiligt. Sie ibernehmen unterschiedliche
Rollen:

ERP-Anbieter und Informatikpartner

Die beschriebene Losung wurde in erster Linie in Zusammenarbeit mit dem
Schweizer Unternehmen Polynorm Software AG, Glattbrugg, realisiert. Polynorm
bietet die Standardsoftware i/2” an, ein modular aufgebautes ERP-II-System mit
einem integrierten Content Management System (CMS) der Miinchner Firma ic4b.

Datenbank- und Messaging-Plattform-Anbieter

Die Software von Polynorm basiert durchgingig auf standardisierten Entwick-
lungstools, Datenbanksystemen und Messaging-Servern der Progress Software
Corporation, Bedford (MA). Die Umsetzung der Messaging-Plattform Sonic ESB
(Enterprise Service Bus) wurde von der Progress Software AG, Dietikon, reali-
siert.

Anbieter der medienneutralen Datenbank

Zur Unterstlitzung der Erstellung verschiedener Katalogvarianten (Printkataloge,
Kataloge auf CD-ROM, elektronische Kataloge) wird die medienneutrale Daten-
bank mediaSolution2 (mS2) eingesetzt. Sie wird von der Stdmpfli all media AG,
Bern, entwickelt und vertrieben.

Partnerwahl

Die Partnerschaft zu Polynorm besteht seit Beginn der Einfithrung des ERP-
Systems i/2® im Jahre 2001. Die Partnerschaft zu Progress ergab sich zum einen
iber Polynorm, zum anderen wurde aber auch eine mehrstufige Evaluation von
Integrations-Plattformen durchgefiihrt, die zur Entscheidung fiir die Messaging-
Plattform Sonic ESB fiihrte. Die Zusammenarbeit mit Stampfli all media war die
Folge einer langjdhrigen Beziehung im Zusammenhang mit unterstiitzenden
Dienstleistungen, die von der Stampfli-Gruppe im Printbereich bezogen wurden.
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12.3 Externe Vollintegration liber die Messaging-Plattform
Sonic ESB

Die E-Business-Losung von Briitsch/Riiegger besteht aus mehreren, gut aufeinan-
der abgestimmten Komponenten. Ein zentrales Element fiir den Datenaustausch
mit Kunden und Lieferanten ist die Messaging-Plattform Sonic ESB von Progress.
Sie wird fiir verschiedene Arten der B2B-Integration eingesetzt. Dieses Kapitel
beschreibt die Integrationslosung von Briitsch/Riiegger am Beispiel einer Integra-
tion tiber das Ariba Supplier Network™ (Ariba SN). Die Beschreibung erfolgt aus
vier Perspektiven: der Geschéftssicht, der Prozesssicht, der Anwendungssicht und
der technischen Sicht.

12.3.1 Geschaftssicht

Wie oben bereits beschrieben wird, verfolgt Briitsch/Riiegger das Ziel, moglichst
viele Transaktionen sowohl mit Kunden als auch mit Lieferanten auf elektroni-
schem Wege abzuwickeln. Die folgenden Ausfithrungen konzentrieren sich auf die
vertriebsseitige Transaktionsabwicklung, obgleich Teile der beschriebenen Losung
auch die lieferantenseitige Integration unterstiitzen.

Briitsch/Riiegger als Handelsunternehmen versteht sich als Vermittler (Intermedi-
ir) zwischen Werkzeuglieferanten und Endabnehmern. Uber das angebotene Voll-
sortiment wird die Lieferantenbasis gebiindelt und die Anzahl der Transaktionsbe-
ziehungen zwischen den Marktteilnehmern erheblich reduziert. So entsteht eine
unternehmensiibergreifende Wertschdpfungskette. Um diese durchgéngig elektro-
nisch zu unterstiitzen, fungiert Briitsch/Riiegger als elektronisches Bindeglied
zwischen Lieferanten und Kunden.

Fiir die Kunden entstehen daraus Grossenvorteile (Mengeneffekte) und Transakti-
onskostenvorteile (Biindelungseffekte). Letztere resultieren hauptsichlich aus der
Reduktion der Lieferanten. Dieser Effekt ist bei MRO-Giitern (Maintenance, Re-
pair, Operations) besonders hoch, weil diese Artikel durchschnittlich 60 % aller
Bestellungen und der damit verbundenen Prozesskosten eines Unternehmens aus-
machen — und dies bei einem Anteil an den Warenkosten von durchschnittlich nur
etwa 5 %.

Die elektronische Unterstlitzung des Transaktionsprozesses soll zusétzliche Vortei-
le mit sich bringen. Uber die Automatisierung und Standardisierung der Bestell-
und Zahlungsabwicklung sollen die Prozesskosten der Kunden gesenkt werden.
Dariiber hinaus konnen die Kunden Einsparungen durch eine hdéhere Contract
Compliance (vertragsbasierte Eink&ufe) und durch einen Riickgang des Maverick
Buying (Einkdufe bei anderen Lieferanten) erzielen. Seitens Briitsch/Riiegger
fordern diese Massnahmen und Effekte die Kundenbindung und sie sollen unter
anderem dazu beitragen, mit bestechenden Kunden mehr Umsatz zu generieren.
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Letztlich soll die elektronische Integration von Kunden die interne Auftragsab-
wicklung von manueller Auftragserfassung entlasten — dies mit dem Ziel, mehr
Zeit fir Beratungstatigkeit einsetzen zu kdnnen.

Die Kunden von Briitsch/Riiegger bilden eine sehr heterogene Zielgruppe. Zum
einen zéhlen dazu Grossunternehmen, die eigene E-Procurement-Losungen unter-
halten und ihre Transaktionen iiber elektronische Marktpliatze abwickeln. Zum
anderen zdhlen dazu viele kleinere Unternehmen und Handwerker, die vorwiegend
tiber einen Online-Shop einkaufen. Um den Bediirfnissen dieser unterschiedlichen
Zielgruppen gerecht zu werden, nutzt Briitsch/Riiegger verschiedene Vertriebsva-
rianten: Neben dem konventionellen Vertrieb {iber Printkataloge, Telefon und Fax
steht ein ausgereifter Online-Shop (Toolshop) bereit, der komfortable Personalisie-
rungsfunktionen (kundenspezifische Bestellprozesse und umfassende MyShop-
Funktionen) bietet. Ferner ist ein direkter Katalogexport in die E-Procurement-
und Back-End-Systeme (SAP) von Grossabnehmern moglich.

Durch die vom Markt geforderte Flexibilitit im Zusammenhang mit den verschie-
denen elektronischen Transaktionsformaten (E-Mail, EDI, ¢cXML, XCBL, iDoc
XML, etc.) stieg die Komplexitit des Gesamtsystems stark an. Um die durch die
Heterogenitit der Datenformate verursachte Komplexitit zu beherrschen und die
B2B-Integration kundenfreundlicher zu gestalten, wurde eine Messaging-Plattform
eingesetzt, die alle Bestellungen annimmt und {iber eine einheitliche Integrations-
funktion ins ERP-System i/2" iiberbringen kann. Umgekehrt verlassen auch die
elektronischen Auftragsbestitigungen und Rechnungen iiber die Messaging-
Plattform das Unternehmen. Mit dieser Losung wurde beabsichtigt,

e die Sicherheit und Zuverldssigkeit des standardisierten Datenaustausches zu
gewihrleisten,

e im Zusammenhang mit den verschiedenen elektronischen Dokumentenforma-
ten maximale Flexibilitdit bei der Abdeckung von Kundenbediirfnissen zu
schaffen,

e den Aufwand bei der Integration weiterer Kunden zu verringern und

e dic internen Mitarbeitenden von manueller Routinetdtigkeit zu entlasten.

12.3.2 Prozesssicht

MRO-Giiter sind indirekte Giiter, die in der Regel direkt am Arbeitsplatz bestellt
werden. Fiir die Auswahl der Produkte stehen dem Kunden unterschiedliche Kata-
logvarianten zur Verfiigung (Print-, CD-ROM-, Shop-, Export-Katalog) (Abb.
12.1). Zusitzlich koénnen die Kunden die Fachberatung in Anspruch nehmen. Je
nach benutztem Katalog wéhlt der Kunde ein fiir ihn geeignetes Verfahren zur
Transaktionsabwicklung aus. Er kann zum Beispiel im Printkatalog — dem ,,Tool-
book* — Produkte auswihlen und sie iiber den Online-Shop bestellen. Der Kunde
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wihlt also die Katalogart und die Transaktionsart aus. Eine mogliche Transakti-
onsabwicklung wird im Abschnitt ,,Anwendungssicht™ (12.3.3) am Beispiel einer
Ariba-Anbindung erldutert.

Bei Briitsch/Riiegger werden die eingehenden Bestellungen bearbeitet, im Lager
konfektioniert und bei einem Bestelleingang bis 17 Uhr noch am selben Tag per
Post oder Spedition ausgeliefert. Uber 800 Sendungen verlassen tiglich das Haus.
Auftragsbestitigungen und Rechnungen werden in gedruckter Version oder elekt-
ronisch zur Verfiigung gestellt.

Transaktionen, z.B. Bestellungen

Verkaufsgeschaft l

Printkatalog, Broschiiren l

|
|

CD-ROM

Tool Shop (E-Shop)

Kunde

Digitale Marktplatze (1:n)

Briitsch/

Riiegger Elektronische Kataloge (1:1) l

E-Procurement-Lésung
(PunchOut, Round-Trip)

Transaktionen, z.B. Rechnungen

Abb. 12.1: Katalog- und Transaktionsflexibilitdt

12.3.3 Anwendungssicht

Kernstiick der E-Business-Losung bildet das ERP-System i/2™ von Polynorm mit
dem voll integrierten i/2°-CMS (web4biz von ic4b). Das ERP-System wickelt alle
zentralen Geschéftsprozesse von Briitsch/Riiegger ab, vom Einkauf iiber den Ver-
kauf bis hin zur Materialbewirtschaftung und der Finanzbuchhaltung. Durch die
Integration kann das CMS auf sdmtliche Daten zugreifen, die im ERP-System
gespeichert sind (z.B. Artikel- und Kundenstammdaten, Auftragsdaten, Verfiig-
barkeitsdaten). Das CMS reduziert den Pflegeaufwand und erhoht die Flexibilitit
der Informationsdarstellung im Shop. Uber HTML-Templates und Data Objects
werden Webseiten im i/2"-CMS dynamisch generiert.

Zur Erstellung der verschiedenen Kataloge dient die medienneutrale Datenbank
mS2. In ihr werden alle Daten zusammengefiihrt, die fiir die Katalogerstellung
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benétigt werden. Artikelbezogene Basisdaten kommen in der Regel aus dem ERP-
System i/2® und werden dort auch gepflegt. Die mS2-Datenbank enthilt dariiber
hinaus Detailangaben zu den Artikelattributen, Angaben zur Sortimentsstruktur
sowie zusitzliche Bilder. Um dem i/2®-CMS einen schnellen Zugriff auf diese
Daten zu ermdglichen, wird jede Nacht ein Extrakt der Katalogdaten in eine
zugriffsoptimierte Shopdatenbank kopiert. Gleichzeitig greift das CMS direkt auf
das ERP-System zu, um iiber Data Objects Kundenstammdaten, Auftragsdaten,
Verfiigbarkeitsdaten, etc. abzurufen.

Die neueste Komponente der E-Business-Ldsung von Briitsch/Riiegger ist die im
Jahr 2003 eingefithrte Messaging-Plattform Sonic ESB. Ein integrierter XSLT-
Transformator konvertiert die in unterschiedlichen Formaten und Strukturen ein-
gehenden Daten in ein einheitliches Briitsch/Riiegger-XML-Format. Ein Integrati-
onsmodul schreibt die XML-Datei anschliessend als Auftrag in das ERP-System
i/2®. Ausgehende Daten (z.B. Rechnungen) werden umgekehrt in die vom Kunden
gewiinschten Formate und Strukturen transformiert. Der Austausch der Daten mit
einem Fremdsystem erfolgt je nach Kundenanforderung iiber eine verschliisselte
https-Verbindung, eine http-Verbindung, iiber ftp oder per E-Mail.

Grosskunden mit der E-Procurement-Losung ,,Ariba Buyer* wickeln die Transak-
tionen typischerweise via Ariba Supplier Network™ (Ariba SN) ab. Das Ariba SN
konsolidiert die Geschéftsverbindungen von Kunden zu Lieferanten mittels stan-
dardisierten Prozessen und cXML-basiertem Datenaustausch. Der Bestellprozess
lauft im Wesentlichen wie folgt ab (die Nummerierung bezieht sich auf die Zahlen
in Abb. 12.2):

1. Der Kunde besitzt das E-Procurement-System Ariba Buyer, welches mit sei-
nem ERP-System verbunden ist.

2. Falls der Kunde im Rahmen seiner Content-Management-Strategie sich fiir
einen externen Katalog entscheidet, kann er aus dem E-Procurement-System
tiber einen ,,Link“ via Ariba SN in den E-Shop von Briitsch/Riiegger gelangen
(sog. Ariba PunchOut). Im Hintergrund wird dabei automatisch ein Login aus-
gefiihrt. Der nun im E-Shop angemeldete Kunde wihlt die gewiinschten Artikel
aus und legt sie in den Warenkorb.

3. Eine Auslosung der Bestellung hat nun zur Folge, dass der Warenkorb nicht
direkt an das ERP-System i/2" von Briitsch/Rilegger tibermittelt wird, sondern
als ¢cXML-Nachricht inklusive Preisinformationen iiber das Ariba SN an das
E-Procurement-System Ariba Buyer des Kunden geschickt wird.

4. Nachdem beim Kunden iiber einen im Ariba Buyer integrierten internen Be-
rechtigungs-Workflow die Bestellung freigegeben worden ist, 16st der Kunde
die Bestellung aus. Sie wird als cXML-Nachricht tiber das Ariba SN und eine
sichere https-Verbindung an die Messaging-Plattform von Briitsch/Riiegger ge-
sendet.
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5. Die Bestellung wird in der Messaging-Plattform von Briitsch/Riiegger konver-
tiert und an das ERP-System i/2" iibergeben. Sind die bestellten Artikel im La-
ger verfligbar, werden Riist- und Lieferschein automatisch erstellt. Somit wird
auch die Lieferung ausgelost.

Nach erfolgter Lieferung und Rechnungsfreigabe seitens Briitsch/Riiegger 16st

das ERP-System i/2" den Rechnungsversand per cXML iiber die Messaging-
Plattform Sonic ESB und das Ariba SN aus.

Im E-Procurement-System Ariba Buyer wird die elektronische Rechnung vom

Kundensystem automatisch der Bestellung gegeniibergestellt und zur Zahlung

freigegeben.
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Briitsch/Riiegger

Produkteauswahl und

Anmeldung und Inte-

Produktkatalog, Bestell- und Auftragsabwicklung, Rechnung

Bestellung gration der Bestellung
O e(2)] ]
L1 L |
3 @ Messaging- 5 ERP-
Ariba Buyer Ariba SN™ Plattform 0w | € i12®-CMS
N System i/2
Sonic ESB
T E:’ O @ T T
Warenkorb Login Formate Auftrag anlegen Seiten dynamisch
entgegennehmen Identifikation konvertieren Rechnungen aufbauen
Bestellung Login bestatigen Bestellungen an erstellen Referenz zu Data
freigeben Mit Toolshop ERP Ubergeben Lieferscheine Objects
Bestellung auslésen verbinden Rechnungen an arstillen
Ariba SN
Rechyig - iibergeben S—
entgegennehmen, 7 9 Progress- Zugriffsoptimierte
priifen, freigeben T Datenbank Shopdatenbank
I
ERP- l Basisdaten ] lKatangdatenextrakt]
System S
Medienneutrale
—_ Datenbank mS2
Katalogdaten

Abb. 12.2: Anwendungsiibersicht und Integrationsschema

12.3.4 Technische Sicht

Alle Zugriffe von aussen auf die Informationssysteme von Briitsch/Riiegger
werden iiber eine Firewall abgesichert (Abb. 12.3). Der Toolshop (i/2"-CMS) und
die Messaging-Plattform Sonic ESB befinden sich je in einer so genannten Demili-
tarisierten Zone (DMZ). Die Kommunikation dieser beiden Systeme mit dem ERP-
System i/2® und der medienneutralen Datenbank mS2 (internes LAN) erfolgt
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ebenfalls wieder iiber die Firewall. Weitere Sicherheitseinrichtungen sind in der
Abbildung aus Sicherheitsgriinden nicht dargestellt. Das interne LAN verbindet
das ERP-System i/2", die medienneutrale Datenbank mS2 und die Clients mit der
Serverfarm (Fileserver, Datenbankserver, Dokumentenmanagement-System, etc.).

Kunden ‘ Kunden ‘
“ * Kunden
Kunden ‘ ‘
= Digitale
Internet Marktplatze
Briitsch/Riiegger

\

~

Messaging
Plattfom
Sonic ESB

J/

~

Server Farm
/

Abb. 12.3: Grundziige der IT-Architektur

12.4 Implementierung

Fiir die Einfiihrung der Messaging-Plattform und die Schaffung der Voraussetzun-
gen fiir die Anbindung von Kunden iiber das Ariba SN wurde eine fach- und un-
ternehmensiibergreifende Projektgruppe gebildet. Thr gehdrten der Leiter und ein
weiterer Mitarbeiter der IT-Abteilung von Briitsch/Riiegger an sowie Mitarbeiten-
de des Verkaufs, die die Bestellungen bis dahin manuell abgewickelt hatten. Auf
der technischen Seite iibernahm Polynorm die Projektleitung.
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Im Rahmen des Projektes wurden zuerst die unternehmensiibergreifenden Prozesse
gestaltet, bevor die passende IT-Unterstiitzung ausgewahlt wurde. Die internen
Prozesse wurden daran angepasst, um die nétige interne Basis zu schaffen.
Briitsch/Riiegger entwickelte die Konzeption der elektronischen Anbindung von
Kunden selbst, eine externe Strategie- und Kompetenzberatung wurde nicht in
Anspruch genommen.

Um die Akzeptanz der Mitarbeitenden gegeniiber den neuen Systemen zu erhdhen
und einen reibungslosen Prozessablauf zu gewéhrleisten, wurden die Mitarbeiten-
den von der Losung iiberzeugt und intern geschult. Auch Kunden erhalten eine
Schulung, wenn sie an den Toolshop angebunden werden.

12.5 Erfahrungen aus dem Betrieb

12.5.1 Anwendung und Unterhalt

Die End-to-End-Integration von Kunden iiber die neue Messaging-Plattform Sonic
ESB und auch die spezielle Variante der Anbindung iiber das Ariba SN werden
erwartungsgemaiss genutzt. Sowohl auf Seiten der Kunden als auch auf Seiten der
internen Mitarbeitenden ist die Akzeptanz dieser Losung sehr hoch. Die hohe Ak-
zeptanz liegt darin begriindet, dass die Losung es erlaubt, auf Kundenbediirfnisse
einzugehen.

Um die Pflege der Messaging-Plattform kiimmert sich Progress im Rahmen eines
Wartungsvertrages. Wartungen im technischen Bereich, an den i/2"-Datenbanken,
am ERP-System und am CMS iibernimmt Polynorm, ebenfalls im Rahmen eines
Wartungsvertrages. Fiir Briitsch/Riiegger erwies es sich als sinnvoll, die inhaltliche
Seite der Mediendatenbank, also die Daten, sowie den gesamten Publikationspro-
zess selbst zu pflegen. Fiir den technischen Teil wurde mit Stampfli ein Wartungs-
vertrag abgeschlossen.

12.5.2 Zielerreichung

Die Kombination von ERP-System, CMS, Mediendatenbank und Messaging-
Plattform erfiillt die in der Geschiftssicht beschriebenen Zielsetzungen. Es zeigt
sich, dass die technischen Komponenten reibungslos miteinander funktionieren
und so gestaltet sind, dass Briitsch/Riiegger flexibel auf die Bediirfnisse der Kun-
den eingehen kann. Trotz der hohen Flexibilitit bleibt die Komplexitdt des Sys-
tems beherrschbar. Uber eine Erhohung der Switching Costs wird die Kundenbin-
dung deutlich erhoht, mit bestehenden Kunden wird mehr Umsatz gemacht. Die
Prozesskosten bei elektronischer Bestellabwicklung liegen fiir die Kunden um
rund 30 % unter den Kosten einer konventionellen Bestellung.
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Mit der neuen Architektur stieg im ersten Quartal 2004 der Anteil der elektroni-
schen Bestellungen am Umsatz im Vergleich zum vierten Quartal 2003 von 12 %
auf tiber 20 %. Fiir diese Entwicklung mitverantwortlich ist allerdings auch das in
diesem Zeitraum durchgefiihrte Redesign des Toolshops.

Zurzeit werden kontinuierlich immer mehr Bestellungen auf den elektronischen
Kanal verlagert. Der Aufwand, um einen neuen Kunden anzubinden, betrdgt pro
Transaktionsart nur noch ein bis drei Tage. Mit jedem Kunden wird zundchst ab-
geklart, wie die Dateniibertragung im Einzelnen ausgestaltet werden soll. Dies
beansprucht in der Regel 75 % des gesamten Anbindungsaufwandes. Die restli-
chen 25 % entfallen auf die technische Umsetzung.

Die Investitionen fiir das Basisprojekt (Einfithrung der Messaging-Plattform) lagen
inklusive der Kosten fiir Hardware, Software, Personal, Schulung und externe
Dienstleistungen unter 100'000 CHF. Die laufenden Kosten fiir die Wartung sind
durch die Wartungsvertrage gedeckt. An den iibrigen Betriebskosten machen die
Kosten fiir die Anbindung neuer Kunden den gréssten Anteil aus. Die Nutzung des
Ariba SN ist fiir Lieferanten kostenlos.

12.6 Erfolgsfaktoren

12.6.1 Spezialititen der L6sung

Die E-Business-Losung von Briitsch/Riiegger zeichnet sich durch folgende Eigen-
schaften aus:

e Die Funktionalitdt der Messaging-Plattform Sonic ESB bietet volle Flexibilitdt
fiir die direkte B2B-Integration von Kunden und Lieferanten. Die Griinde dafiir
liegen insbesondere in der Verarbeitbarkeit mehrerer Daten- und Transport-
formate und in der einheitlichen Integrationsfunktion im ERP-System /2" fiir
ein- und ausgehende Daten.

e Die Losung bietet ein hohes Mass an Transaktionssicherheit, Prozessqualitét,
Verfligbarkeit und Ausfallsicherheit.

e Der Aufwand fiir die B2B-Anbindung neuer Kunden ist deutlich gesenkt wor-
den.

e Die Kunden begriissen die Nutzung des Systems, weil dadurch die Transakti-
onsprozesse sehr zuverldssig ablaufen und gleichzeitig die Prozesskosten sin-
ken.



[ 128 | Briitsch/Riiegger AG

12.6.2 Lessons Learned

Aus den ersten Erfahrungen mit der beschriebenen Losung zeigt sich, dass ihr
Erfolg im Wesentlichen auf der Kombination aus Vermarktung, Ausrichtung auf
Kundenbediirfnisse, technischer Umsetzung und Stabilitdt beruht. Da die Losung
fiir die Kunden von Briitsch/Riiegger geschaffen wurde und einzelne Kunden be-
reits darauf warteten, war wahrend des Projekts die Termineinhaltung besonders
wichtig. Um diese zu gewihrleisten, erwies sich ein sauberes Projektmanagement
als unabdingbar.

Die Integration mehrerer, in sich abgeschlossener Informationssysteme stellt hohe
Anforderungen an die verwendeten Technologien. Die Basistechnologie der einge-
setzten Komponenten sollte aus einem Guss sein. Bei der Gestaltung der System-
architektur sollten Sicherheitsaspekte und die unterschiedlichen technologischen
Lebenszyklen der Systeme beachtet werden. Grundsétzlich sind ERP-Systeme
gegeniiber kommunikationsorientierten Technologien wie der Messaging-
Plattform eher starr. Eine Weiterentwicklung der Messaging-Plattform sollte des-
halb moglich sein, auch ohne das ERP-System grundlegend zu dndern.

Bei der Anbindung neuer Kunden ist es nahezu unabdingbar, dass auch der Kunde
tiber ein gewisses Know-how verfiigt und in die Projektfithrung eingebunden wird.
Als besonders wichtig stellte sich die Trennung von Kundenlogik und eigener
ERP-Logik heraus. Mit der Messaging-Plattform konnte hier eine gewisse Ent-
kopplung geschaffen werden. Die Messaging-Plattform verarbeitet die kundenspe-
zifische Logik, das ERP-System arbeitet nur mit der eigenen Logik.

Insgesamt bleibt festzuhalten, dass die beschriebene E-Business-Losung eine wirt-
schaftliche und sichere elektronische Integration von Kunden und Lieferanten
ermoglicht. Ganz im Sinne des Unternehmensleitbildes schafft sich Briitsch/ Rii-
egger damit auf diesem Gebiet eine hohe Flexibilitdt und Dynamik.





