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SAP fiir 2 User

Die felix martin Hi-Fi und Video-
studios hat ihre 15 Jahre alte und
fehleranfallige Branchenl6sung
durch ein modernes, SAP-basiertes,
ERP-System ersetzt. Mit diesem
Schritt konnten Umsatz und
Gewinn stark gesteigert werden
und dank geringerem administra-
tivem Zeitaufwand bleibt dem
Geschéaftsinhaber mehr Zeit fiir die
Beratung seiner Kunden.

VON RAOUL SCHNEIDER

Die felix martin Hi-Fi und Videostudios ist ein im
Kanton Schwyz ansdssiges Handelsunterneh-
men, das sich auf den Vertrieb von hochklassi-
ger Unterhaltungselektronik an Privatkunden
spezialisiert hat. Im Mittelpunkt des Unterneh-
mens steht der Kunde. Die Informatik soll dabei
helfen, diesen rascher, einfacher und besser zu
bedienen. Dem Einsatz von Informatik steht die
Firma zurlickhaltend gegenuber. Ziel ist nicht,
die Moglichkeiten der Informatik voll auszu-
schopfen, sondern sie gezielt dort einzusetzen,
wo es sinnvoll ist.

Die bis zum Jahr 2002 verwendete Branchen-
|6sung wies einige Mangel auf. So waren Up-
dates oft fehlerbehaftet und das System erlaubte
keine Fehlerkorrektur von Daten, nachdem diese
einmal gespeichert waren. Zudem war es nicht
anwenderfreundlich, da es keine Vorlagen an-
bot, die die Eingabe von Daten vereinfacht hat-
ten. Offerten und Rechnungen wurden in Excel
ausgerechnet, in Word verfasst und die Rech-
nungen schliesslich in das betriebswirtschaftli-
che System eingegeben. Der Arbeitsaufwand
durch diese Dreiteilung und die Redundanz der
Arbeit waren gross. Den entscheidenden Aus-
schlag fur die Einfihrung einer neuen Software
gab aber, dass die alte Loésung Buchhaltungs-
fehler produzierte, deren Ursache man nicht
feststellen konnte und die vom Entwickler auch
nicht behoben werden konnten.

Die Unternehmensfiihrung beschloss deshalb,
das alte System zu ersetzen und auf eine zu-
kunftstrachtigere Losung zu setzen. Dabei wurde
beabsichtigt
e die Abhangigkeit von einem kleinen Soft-

wareanbieter zu vermeiden,

e den administrativen Aufwand zu verringern,
indem Offerten bis Rechnungen im ERP-Sys-
tem erfasst und gedruckt werden kénnen,
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e sowie eine Lésung zu haben, die technolo-
gisch und betriebswirtschaftlich aktuell ist.

Investitionsschutz sollte dadurch erreicht
werden, dass eine Losung gewahlt wird, die
weit verbreitet ist, flr die ein breites Netz von
geschulten Experten verflgbar ist und von der
angenommen werden kann, dass sie auch in
mehreren Jahren noch weiterentwickelt werden
wird. Ausserdem mussten die Projektkosten fur
einen KMU-Betrieb finanziell verkraftbar sein.

ZUGRIFF UBER DAS INTERNET

Auf Grund dieser Vorgaben entschied man sich
far das fur KMU vorkonfigurierte, SAP-basieren-
de «smart-Hi-Fi» der atlantis it-solutions gmbh.
Innerhalb von 3 Monaten wurde die neue Lo-
sung an die Bedurfnisse der Firma angepasst,
die Benutzer darauf geschult und die bisherigen
Daten ins neue System migriert. Interessant an
der Losung ist, dass sie beim Treuhander der
Firma gehostet wird, der auch fur das Backup
und die Sicherstellung des Betriebs zustandig
ist. Dadurch konnte das Unternehmen darauf
verzichten, eine eigene IT-Kompetenz aufzu-
bauen. Die Anwender bei der Firma felix martin
greifen per SAP-Client Gber das Internet auf
das SAP-System zu. Der Treuhander greift im
Rahmen seines Mandates ebenfalls mit einem

FAZIT

gedruckt werden kénnen. Bei der Erfassung
von Material kann auf schon im System er-
fasste Daten zurlickgegriffen werden.

Ubersicht tber die Lieferantenbeziehungen.
Es besteht nun die Kontrolle dartber, bei wel-
chen Lieferanten welche Materialien wann
und zu welchen Preisen bezogen wurden.
Ausserdem l3sst sich leicht die Preisentwick-
lung der Materialien beobachten und Uber-
prifen, welcher Lieferant ein bestimmtes Pro-
dukt am glnstigsten anbietet. Aufgrund
dieser Informationen lasst sich der Einkauf

Konsistente Daten, die auch buchhalterisch
Investitionsschutz durch die Moglichkeit, auf

ein selbst oder von einem anderen Partner
betriebenes SAP-System zu migrieren.

Das ERP-System ermdglicht es dem Kleinunter-
nehmen, seine Geschéaftsablaufe durch den Ein-
satz einer ausgereiften Business Software zu op-

timieren und sich ganz auf die Kundenbetreuung
zu konzentrieren. Diese Fokussierung auf die

Kernkompetenzen erméglichte einen steigenden
Umsatz und Gewinn des Unternehmens. Das Bei-
spiel der Firma felix martin Hi-Fi und Videostudios

zeigt, dass auch ein machtiges ERP-System von

SAP AUS DER STECKDOSE

So kennt man SAP bisher nicht: als
Ldsung auch fiir Kleinunternehmen — bei
felix martin ganze 2 Anwender. KMU
brauchten ein einfaches System, der
Marktleader SAP mit Kunden traditionell
bei den Grossunternehmen kann das
wohl nicht sein, wiirde man meinen.

Die Fallstudie felix martin belehrt uns
eines anderen: Anspriiche an Geschafts-
prozesse und Business Software sind bei
einem Unternehmen nicht einfach nur
deshalb geringer, weil es klein ist. Auch
ein KMU braucht durchgangige, stabile,
effiziente und transparente Geschaftsab-
ldufe.

Das zu erfillen ist nicht trivial — und

hat komplexe Losungen wie die
ERP-Systeme von SAP hervorgebracht.
Das Kunststtick in diesem Fall vollbringt
ein anderer: Der IT-Dienstleister atlantis-it-
solutions hat es sich zur Aufgabe ge-
macht, komplexe SAP-Systeme fiir ausge-
wahlte Branchen so vorzukonfigurieren,
dass sie diese einfach auf sich Ubertragen
kénnen. Und die Kunden, die das System
nicht selbst betreiben wollen, die ihre
Ressourcen nicht mit Datensicherung und
all diesen Nebenaufgaben blockieren
wollen, kénnen es ganz einfach — und
sicher — diber das Internet nutzen.

SAP-Client auf den Server und die aktuellen KMUs erfolgreich eingesetzt werden kann. Durch Ralf Wélfle
Daten zu, wobei fur ihn der Umweg Uber das  den geringen Zeitaufwand fiir die Implementati-
Internet entfallt. on und das Outsourcing der Lésung ist sie auch
Durch den Systemwechsel konnten unter vom Aufwand her fir kleine Anwender tragbar.
anderen folgende Punkte verbessert werden:
e Geschéatzte Zeitersparnis im administrativen Lesen Sie die gesamte Fallstudie online un-
Bereich von ca. 20 % bis 30 %, da im Ge- ter www.experience-online.ch und erfahren
gensatz zur alten Losung aus dem System  Sie mehr tber SAP im Kleinunternehmen felix
heraus Offerten bis Rechnungen erstellt und  martin HiFi- und Videostudios.
EXPERIENCE FELIX MARTIN RAOUL SCHNEIDER RALF WOLFLE

eXperience-online.ch ist die fiihrende
deutschsprachige Wissensdatenbank
fir I-Management und E-Business.
Sie wurde im Herbst 2002 durch das
Staatssekretariat fur Wirtschaft (seco)
lanciert. Hier finden Berufsleute
umfassendes Know-how aus tber

Fachleute geben Einblick in ihre
Lésungen und Erfahrungen.

Reichen Sie Ihr Fallbeispiel kostenfrei
ein unter:

www.experience-online.ch

280 erfolgreich realisierten Projekten.

HI-FI UND VIDEOSTUDIOS

Die Firma felix martin Hi-Fi und Video-
studios, mit Sitz in Lachen im

Kanton Schwyz, wurde im Jahr 1975
gegriindet. Sie ist ein Einzelunterneh-
men, das sich auf den Verkauf und
Service von qualitativ und preislich
hochwertiger Unterhaltungselektronik
spezialisiert hat. Sie beschéaftigt

11 Mitarbeitende, darunter drei
Familienangehdrige des Geschéfts-
inhabers Felix Martin

www.felixmartin.ch

Raoul Schneider, dipl. ing. Informatik
FH, ist Assistent am Institut fiir
angewandte Betriebsokonomie der
Fachhochschule Nordwestschweiz,
Hochschule fiir Wirtschaft, und zustandig
fur die Redaktion der Fallstudien-Daten-
bank eXperience-online.

raoul.schneider@fhnw.ch

Ralf Wolfle ist Leiter des Competence
Center E-Business Basel an der Hoch-
schule fiir Wirtschaft der Fachhochschule
Nordwestschweiz FHNW. Er ist Mither-
ausgeber von sechs Biichern und Autor
zahlreicher Artikel und Broschtiren zu
E-Business. Als Initiator tragt er die
Verantwortung fiir die vom seco unter-
stiitzte Best-Practice Fallstudien-Daten-
bank eXperience-online. Ralf Wolfle ist
Vorstandsmitglied im Branchenverband
simsa und Jury-Prasident der Kategorie
«Business Efficiency» beim Wettbewerb
«Best of Swiss».

ralf.woelfle@fhnw.ch
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Kundenbindung in der
Maschinen- und Metallindustrie

Kunden lassen sich nicht gerne binden. Sie wollen immer aufs
Neue das fiir sie beste Angebot nutzen. Anbieter erreichen
Kundenbindung demnach nur mit einem Angebot, das Kunden aus
freien Stiicken immer wieder aus gleicher Hand beziehen wollen.
Dabei spielen Geschéftsprozesse eine wichtige Rolle.

Zwei Kundenbindungsinstrumente sollen hier vorgestellt werden:
die Verknipfung von Geschéftsprozessen und Know-how-basierte
Serviceleistungen.

VON RALF WOLFLE

Das Potenzial aus der VerknUpfung regelmassig
vorkommender operativer Prozesse erwachst
aus der zunehmenden Arbeitsteilung und Spe-
zialisierung der Unternehmen einerseits und aus
den Mdglichkeiten der vernetzten Informations-
technologien anderseits. Mit der Verknipfung
ist gemeint, dass ein Unternehmen bei einem
anderen nicht nur Vormaterialien fur die eigene
Wertschopfung beschafft. Vielmehr Ubertragt
das auftraggebende Unternehmen dem Liefe-
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ranten die verantwortliche Durchfihrung von
Teilprozessen aus der eigenen Wertschopfung.
Damit wachsen Kunde und Lieferant zu einer
Wertschopfungsgemeinschaft zusammen. Diese
hat Erfolg, wenn die Teilleistungen in der Summe
den Leistungen der Wettbewerber Uberlegen
sind. Dazu mussen die Partner die gemeinsame
Leistung kontinuierlich optimieren, was mit ei-
nem intensiven Dialog und dem Einblick in in-
terne Angelegenheiten des Kunden verbunden
ist. So entsteht auf der Lieferantenseite mit der
Zeit ein hervorragendes Wissen Uber den Kun-
den. Es ist nicht kurzfristig durch einen Wettbe-
werber beschaffbar und schafft deshalb Kun-
denbindung.

PROZESSE VERKNUPFEN

Wie dies konkret aussehen kann zeigt die Fall-
studie der Serto AG aus Aadorf, die am eXperi-
ence Event am 19. September in Basel vorge-
stellt wird. Serto ist ein Nischenanbieter fir
Hochdruck-Rohrleitungssysteme. Serto erleich-
tert ihren Kunden die Materialbewirtschaftung
mit Hilfe des Kanban-Verfahrens. Dabei achtet
Serto selbst darauf, dass der Kunde immer ei-
nen kleinen, aber gentigenden Vorrat an seinen
gelieferten Artikeln hat. Die Kunden profitie-
ren, weil Serto ihnen ganze Arbeitsgange im
Zusammenhang mit der Beschaffung erspart
und dabei Versorgungssicherheit ohne grosse
Lagerbestande sicherstellt. Serto selbst profitiert
neben der Effizienzsteigerung durch eine hohe
Kundenbindung und einen stetigen Kunden-
kontakt. Weil die Mitarbeitenden wdchentlich
Zugang zur Kundenfabrikation haben, sehen
sie genau, was dort lauft. So konnten schon ei-
nige zusatzliche Vorschlage eingebracht und
schliesslich Auftrage gewonnen werden. Hier
gelingt es einem KMU aus dem Hochlohnland
Schweiz, seine Kundenbeziehungen im Zeitalter
des globalen Wettbewerbs auszubauen und zu
festigen. Interessant ist der pragmatische Um-
gang mit Informatik. Obwohl der Kanban-Pro-
zess selbst ohne [T-Unterstitzung auskommt,
haben Kunde und Lieferant daftir gesorgt, dass
die Kanban-Lieferungen fur eine vollstandige
Abbildung der Material- und Werteflusse in ih-
rem jeweiligen Warenwirtschaftssystem erfasst
werden.

Die Fallstudie Serto zeigt, dass Prozessver-
knUpfung nicht zwingend Uber die Informatik er-
folgen muss. Wo allerdings Informatik eingesetzt
werden kann, ist ein hoherer Automatisierungs-
grad erreichbar und damit eine héhere Effizienz
bei kurzeren Durchlaufzeiten. Wir sprechen im
Fall der Prozessintegration zwischen Unterneh-
men auch von Business-to-Business-Integration
(B2B-Integration) — auch zu diesem Thema wer-
den zwei Fallstudien am eXperience Event pra-
sentiert.

KNOW-HOW VERBINDET

Know-how ist das Band, das einen Anbieter mit
seinen Kunden beim Betrieb und Unterhalt sei-
ner Infrastruktur verbinden kann. Meistens geht
es um Maschinen, Anlagen, Gebdude oder an-
derweitig komplexe Ressourcen, die ein Unter-
nehmen zwar braucht, deren Unterhalt aber
nicht seinen Kernkompetenzen zahlt. Im Lebens-
zyklus dieser Anlagen gibt es diverse Stadien
und Ereignisse, die teils planbare, teils unplanba-
re Material- und Servicebedarfe nach sich zie-
hen. Diese Serviceprozesse sind zwar anspruchs-
voll zu fuhren, haben aber einen regelméassigen
Charakter und kénnen recht eintréaglich sein.

In der Fallstudie zur Aebi & Co, AG aus Burg-
dorf wird am eXperience Event eine Kunden-
bindung beschrieben, die durch zur-Verfligung-
Stellen von Know-how bewirkt wird. Die etwa
600 Handler als weltweite Vertriebspartner und
Servicestellen von Aebi kénnen ihren Kunden
die Einsatzbereitschaft der Spezialfahrzeuge
nur erhalten, wenn Aebi ihnen das notwendige
Handlungsvermogen vermittelt. In diesem Fall
geschieht dies durch eine Wissensdatenbank,
die von den Handlern selbst mitgepflegt wird.
So erfahrt auch Aebi laufend von den Erfahrun-
gen, Problemen und Lésungen ihrer Handels-
partner und kann seine eigenen Leistungen ge-
zielt weiterentwickeln.

Da im Service und bei Know-how-intensiven
Anlagen meist sehr unterschiedliche Geschafts-
vorfélle durch unterschiedliche Personen ab-
gedeckt werden mdissen, sind rollenbasierte
Browserapplikationen das Mittel der Wahl. Da-
bei spiegeln die Rollen in erster Linie die Berech-
tigungen des Nutzers wider, wahrend Personali-
sierungsprofile dem Nutzer einen leichteren und

Gratistickets fir KMU-Manager Leser

eXperience Event 2006

Jetzt buchen und sich eines von sechs Gratistickets im Wert von CHF 350.-

sichern — gesponsert vom KMU Manager.

Online buchen unter www.experience-event.ch
und mit dem Code KM1129999 anmelden!

RALF WOLFLE

Ralf Wolfle ist Leiter des Competence
Center E-Business Basel der Hochschule
flir Wirtschaft, Fachhochschule Nord-
westschweiz FHNW. Er ist Mitheraus-

geber von sieben Biichern und Autor
zahlreicher Artikel und Broschtiren zu
E-Business.

Als Initiator trégt er die Verantwortung
fir die Best-Practice Fallstudien-Daten-
bank www.eXperience-online.ch.

Ralf Wolfle ist Vorstandsmitglied im
Branchenverband simsa und Jury-
Prasident der Kategorie «Business
Efficiency» beim Wettbewerb «Best of
Swissy.

ralf.woelfle@fhnw.ch

auf seine BedUrfnisse zugeschnittenen Zugang
zu den Informationen und Services ermdéglichen
sollen. Im Idealfall erméglicht eine Internetan-
wendung den Kunden, Uber Customer Self Ser-
vices zeit- und ortsunabhangig kompetente
Auskinfte in der richtigen Sprache genau zu ih-
rer Maschine/Anlage zu erhalten. Der Prozess
wird dann durchgangig unterstltzt, wenn der
Interessent z.B. nach einer Lésungsrecherche
gleich eine Bestellmdglichkeit fur die vorge-
schlagenen Angebote erhalt und so seinen Pro-
zess ohne Unterbruch fortsetzen kann.

Die Unternehmer-Zeitung
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Beschleunigte Auftragsabwicklung
und niedrige Kosten

Die Auftragsabwicklung und die
dadurch angestossenen Logistik-
prozesse sind zunehmenden
Optimierungsanspriichen unter-
worfen. Es gilt, die vielen Einzel-
tatigkeiten im Unternehmen so zu
organisieren, dass die geforderten
Produkte zur richtigen Zeit am
richtigen Ort sind. Das Ganze muss
blitzschnell gehen und darf nicht
viel kosten! Dazu beitragen kann
ein annahernd papierloser Waren-
fluss, der durch den integrierten
Einsatz von ERP-Systemen und
mobilen Erfassungsgeréten erreicht
werden kann.

VON RAPHAEL HUGLI

Die Leistungsfahigkeit eines Prozesses lasst sich
relativ einfach in Zeiten und Mengen messen.
Schwieriger ist die Messung von Prozesskosten.
Prozesskosten dienen zwar oft als Anstoss fur
eine Prozessoptimierung, auf Grund von haufi-
gen Prozessabweichungen, Abgrenzungspro-
blemen und der aufwandigen Implementierung
wird eine prozessorientierte Nachkalkulation
aber selten durchgefiihrt. Auch ohne Prozess-
kostenrechung lasst sich eine Ursache von in-
effizienten Prozessen in der Anzahl an Schnitt-
stellen in einem Prozess identifizieren. An diesen
Koppelungspunkten entsteht durch den mogli-
chen Informationsverlust zusatzlicher Koordina-
tionsaufwand, der unndtige Zeit beansprucht
und fehleranfallig ist. Lassen sich in der Auf-
tragsabwicklung Schnittstellen reduzieren oder
automatisieren, sind effizientere Prozesse zu er-
warten.

LOSUNGSANSATZ

Bei vollstandiger Verflgbarkeit aller relevanten
Informationen kénnten Planungs- und Steue-
rungssysteme theoretisch ohne Eingriff eines
Menschen arbeiten. Doch wegen der vielen
Schnittstellen stossen auch leistungsfahige Com-
putersysteme an ihre Grenzen. Um die Planung
und Steuerung zu optimieren, genlgt es daher
nicht, nur effizientere IT-Systeme zu installieren.
Untersuchungen haben gezeigt, dass in kom-

plexen Situationen der Mensch am besten ent-
scheidet. Seine Entscheide sind umso vorteilhaf-
ter, je besser das entsprechende IT-System die
Problemerkennung unterstltzt. Hier spielen
Transparenz und autonomer Handlungsspiel-
raum eine wichtige Rolle.

Um in arbeitsteiligen Organisationen ausrei-
chend Informationen zur Planung und Steuerung
des Auftragsprozesses zu erhalten, benétigt man
Mittel, um die Situation an den Schnittpunkten
von Waren- und Informationsfluss schnell und
sicher erfassen zu konnen. Vermehrt werden da-
zu Barcodescanner und mobile Datenerfassungs-
gerate eingesetzt. Die Optimierung des Auftrags-
erfillungsprozesses erfordert namlich zweierlei:
Auf der einen Seite ist die Entscheidungskompe-
tenz der Menschen zu erhdhen, auf der anderen
ist die Automatisierung der Identifikation im
Waren- und Informationsfluss entscheidend. Der
richtige Mix wird gefragt.

AUS ERFAHRUNGEN ANDERER LERNEN
Wie der richtige Mix aussehen kann, zeigen die
folgenden Beispiele aus der Praxis.

Die Otto Fischer AG vertreibt elektronische
Produkte an professionelle Elektroinstallateure.
Sie konnte die Effizienz der Arbeitsleistung eines
jeden einzelnen Mitarbeitenden in der Logistik
mit dem Einsatz von mobilen Datenerfassungs-

gerdten steigern. Nebeneffekte waren eine er-
hohte Flexibilitat und eine Reduktion von Feh-
lern. Der Kommissionierungsprozess wird heute
in einer Interaktion zwischen Mensch und Ma-
schine effizienter abgewickelt, als es mit einem
vollautomatischen Lagersystem maoglich ware.

Die Neoperl-Gruppe fertigt und vertreibt Sani-
tarzubehor weltweit. Die Internationalitat erfor-
dert eine Anpassung des Angebots an regional
unterschiedliche Verhaltnisse. Die im gruppen-
weit eingesetzten IT-System abgebildeten Grund-
prozesse in Vertrieb und Logistik laufen in allen
Landern gleich ab. Prozessdetails lassen sich re-
gional anpassen. Die Auslésung und Steuerung
von Vertriebs- und Logistikprozessen kann nach
Bedarf zentral oder in den Landerniederlassun-
gen erfolgen. Eine solche mandantenfahige L&-
sung bewirkt, dass die dezentral eingesetzten
Prozesse stark standardisiert sind.

Auch bei der Auftragsabwicklung sind Schnitt-
stellen die kritischen Punkte. Im Mittelpunkt
der Losungssuche stehen daher Verfahren, um
diese effizienter zu gestalten. Am eXperience
Event 2006 am 19. September in Basel werden
diese beiden Firmenbeispiele als Fallstudien in
einer Session zum Thema «Auftragsabwicklung
in der Sanitar- und Elektrobranche» eingehend
beleuchtet. Der Fokus ist dabei auf die internen
Logistikprozesse gerichtet.
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RAPHAEL HUGLI

Raphael Higli ist Forschungs-
assistent am Competence Center
E Business Basel der Hochschule
flir Wirtschaft, Fachhochschule
Nordwestschweiz FHNW.
Schwerpunkte seiner Forschung
bilden Projekte in den Themen-
bereichen Billing und eHealth,

in denen er seine Dissertation
schreibt. Dar(iber hinaus leitet

er die Redaktion der Best-Practice
Fallstudiendatenbank
www.eXperience-online.ch.

raphael.huegli@fhnw.ch




Der Schweizer Networking- und

Weiterbildungsevent in Basel zum Thema

10.15 Uhr Session 1

B2B-Integration im
serviceorientierten Handel

Geschiftsprozesse unternehmensiibergreifend verbinden

Einfiihrungsreferat
Peter Herzog, Bison Schweiz AG

Wyser AG/ABACUS Research AG

Als Servicepartner fiir Reparaturen und Gerételieferungen
kann Wyser AG tiber unterschiedliche Netzwerke mit einer
Immobilienverwaltung automatisiert Dokumente austauschen.

MTF Micomp AG/io-market AG

Durch die Nutzung einer E-Commerce-Plattform kann

MTF Micomp AG sowohl Lieferanten als auch Kunden effizient
integrieren und viele Auftrége vollautomatisch abwickeln.

13.15 Uhr Session 3

Auftragsabwicklung in der
Sanitar- und Elektrobranche
Prozessoptimierung und niedrige Kosten

Einfiihrungsreferat
Prof. Dr. Herbert Ruile, Institut fiir Business Engineering, FHNW

Neoperl AG/Opacc Software AG

Die Auftragsabwicklungs- und Logistikprozesse zwischen den
internationalen Standorten der Neoperl AG kénnen tiber das ERP-
System zentral oder dezentral gesteuert werden.

Otto Fischer AG/Polynorm Software AG

Das Riisten von Elektroartikellieferungen an Installateure und
die Lagerlogistik werden durch den Einsatz mobiler Datener-
fassungsgerdte optimal unterstiitzt.

HASLERSTIFTUNG
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10.15 Uhr Session 2

Kundenbindung in der
Maschinen- und Metallindustrie

Prozessexzellenz als Wettbewerbsvorteil

Einfithrungsreferat
Thomas Rogler, Lawson Software

Serto AG/SAP (Schweiz) AG

Durch IT-unterstiitztes Kunden-Kanban kann der Hersteller von
Hochdruckrohrleitungen Prozesse optimieren, Lager-bestédnde
reduzieren und seine Kunden an sich binden.

Aebi & Co. AG/Actricity AG

Kunden, Handler und die Mitarbeitenden des international
tétigen Herstellers von Spezialfahrzeugen verwenden in Pre- und
Aftersales-Prozessen das gleiche webbasierte CRM-Portal.

13.15 Uhr Session 4

Logistikketten

fiir Lebensmittel
Nachweisbare Qualitiat ohne Verlust

Einfithrungsreferat
Dipl. Ing. Philippe Matter, Geschaftsfithrer OTB

Hero AG/Ramco Systems Ltd.

Ein webbasierter Inter Company Supply Chain Hub erlaubt es
Hero, ein Frischprodukt mit kurzer Haltbarkeit an einem Stand-
ort zu produzieren und von dort aus international zu verteilen.

Lagerhéduser Aarau/GUS Schweiz AG

Als Kontraktlogistik-Dienstleister fiir Lebensmittel erfiillt Lager-
héuser Aarau die Anforderungen von Herstellern und Handels-
unternehmen mit durchgéngige Chargenriickverfolgung.

True Business
Automation

Ecademy~ @pac

AWl IMaNAGER

Die Unternehmer-Zeitung






