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DAS MAGAZIN VON SAP FUR KLEINE UND MITTLERE UNTERNEHMEN IN DER SCHWEIZ

Kundenfreundliches SAP Business One

Die neue KMU-Software SAP
Business One erfreut sich bereits
grosser Nachfrage. Nicht zuletzt
bei den IT-Unternehmen.

as kleine IT-Unternehmen
BurBit GmbH gehorte zu den

schnellsten. Zwischen Weih-

nachten und Neujahr wurde im
schwyzerischen Goldau die brand-
neue Business-Software fiir kleinere,
vertriebsorientierte KMU eingefiihrt.
In nur gerade vier Tagen konnte nach
einmonatiger Planungsphase das
alte System abgeldst und SAP Busi-
ness One aufgeschaltet werden.

Geschiftsfilhrer und Projektleiter
Markus Burch verspricht sich von
SAP Business One vieles, fiir seine
Unternehmung aber vor allem eins:
ein ausgereiftes Kontaktmanage-
ment - denn nur wer seine Kunden
wirklich kennt, kann einen guten
Service gewihrleisten. SEITE 12
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E-PROCUREMENT

Geld sparen beim Einkaufen

Einsparungen beim Geldausge-
ben - der Fachartikel von Dr.
Kilian Eyholzer befasst sich mit
einem scheinbaren Wider-
spruch. Seine Folgerung: Neue
Software erschliesst zunehmend
weiteres Sparpotenzial.

ie Beschaffung von Giitern
Dund Dienstleistungen im In-

ternet, das E-Procurement,
hat im Alltag der schweizerischen
KMU noch nicht richtig Fuss gefasst.
Aktuelle Studien zeigen: Nur gerade
neun Prozent der internetnutzenden
KMU beziehen mehr als die Hilfte
ihres Bedarfs via Internet, und nur
drei Prozent haben eine elektro-
nische Beziehung zu ihren Lieferan-
ten realisiert. Das konnte — und sollte
- sich in néchster Zeit dndern: We-
gen des anhaltend starken Kosten-
drucks miissen zusitzliche Ein-
sparmdoglichkeiten lokalisiert und
realisiert werden.

SAP ONLINE STORE

Blattern im Online-Katalog 3

Der EDV-Grosshdandler ARP
Datacon stellt fir seine
Kunden individuelle Einkaufs-
I6sungen bereit.
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Neue Software und Dienstleistungen
machen den elektronischen Einkauf
auch fiir KMU attraktiv. Wie der Bei-
trag von Dr. Kilian Eyholzer aufzeigt,
geht das Potenzial von E-Procure-
ment weit tiber die blosse elektro-
nische Abwicklung des Einkaufspro-
zesses hinaus. Zunehmend sind auch
Lieferantenmanagement und Kon-
trolle (Monitoring) bereits Bestand-
teile neuer Procurement-Lésungen,

CRM MOBILE SALES

Besser argumentieren 9

Mit mySAP CRM Mobile Sales
verfigen die Verkaufer von
Giroflex unterwegs iiber
aktuellste Daten.
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die unter der Bezeichnung Supplier
Relationship Management (SRM)
angeboten werden. Fir KMU sind
dabei spezifische Tools wichtiger als
die Gesamtlosungen.

Verschaffen Sie sich einen Uber-
blick tiber Marktsituation und Mog-
lichkeiten des E-Procurement, und
holen Sie sich sieben handfeste Tipps
fiir den Einstieg in die elektronische
Beschaffung. SEITE 4

IT.ENGINE

Den Sonderzug planen 11

Alcan Airex Composites hat
eine Lésung fir die Just-in-
time-Beschaffung im Klein-
serienbau eingefiihrt.
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Caran
d’Ache

bekennt
Farbe

Caran d’Ache setzt auf
SAP-Software und
ernevert die gesamte
Ablauforganisation
im Hinblick auf die
Online-Einbindung

CARAN D’ACHE

seiner Partner.

aran d’Ache ist in der ganzen
C Welt beriihmt fiir seine Farben

und Schreibgerite. Mit SAP
R/3 hat das Unternehmen vor kurzem
ein Informatikwerkzeug eingefiihrt,
das seinen Anspriichen und Zu-
kunftspldnen, insbesondere im E-Bu-
siness, in jeder Hinsicht gerecht wird.
In einem intensiven Jahr hat das Un-
ternehmen nicht nur die Module Fi-
nanzbuchhaltung, Verkauf, Einkauf,
Lagerbewirtschaftung und Produk-
tionsverwaltung implementiert, son-
dern auch gleich noch die internen
Abldufe nach Massgabe der SAP-
Standards reorganisiert. Fiir Anouk
Ferrario, Logistikverantwortliche bei
Caran d’Ache, brachte diese Umstel-
lung einen Mehrfachnutzen mit sich:
Die einzelnen Bereiche arbeiten nicht
mehr isoliert, die Fiihrungskrifte
verfligen tiber leistungsfahige Instru-
mente zur Kontrolle ihrer Tatigkeit,
und die Administration, allen voran
im Auftrags- und Lagerwesen, konnte
effizienter gestaltet werden. SEITE 7

SALES SUPPORT

Personlicher beraten 13

SAP Business One unterstiitzt
Verkaufsteams durch
optimiertes Kundenkontakt-
Management.
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EDITORIAL

Liebe Leserin,
lieber Leser

An allen Ecken und Enden wird
zurzeit gespart, leider oft auch
an den falschen. So ist kurzsich-
tig, wer samtliche Investitionen
in die Informatik zurtickstellt.
Mit einem gezielten Einsatz der
Mittel liessen sich noch vielerorts
langfristige Sparpotenziale orten.
Neben dem Willen zum weitsich-
tigen Handeln braucht es wir-
kungsvolle Instrumente zu einem
verniinftigen Preis. So wie die
neue KMU-Software SAP Busi-
ness One. Die BurBit GmbH (Seite
12) macht vor, wie einfach auch
kleine Unternehmen zu einer
guten Business-Software kom-
men. Mit Sparpotenzial beschéf-
tigt sich auch Dr. Kilian Eyholzer
in der Hauptrubrik: mit E-Procu-
rement und der nachhaltigen
Kostensenkung durch den Ein-
kauf und die Einbindung von
Lieferanten tiber das Internet.
Wie das funktioniert, illustriert
die Erfolgsgeschichte von ARP
Datacon auf Seite 3. Der EDV-
Grosshéndler macht mit seinem
SAP Online Store bereits {iber
einen Drittel des Umsatzes im
Internet und hat damit die Trans-
aktionskosten drastisch redu-
zieren konnen. Sparen Sie also
ruhig, aber am richtigen Ort.

Daniel Renggli,
KMU Marketing

3L Manager,
§ SAP Schweiz AG
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Mummert
ubernimmt
Zurich Service

ie Mummert Consulting AG,
DZﬁrich, und die Swicon South

Africa Ltd, Johannesburg,
haben per 1.1.2003 die Ziirich Ser-
vice AG, eine Tochterfirma der
Zirich Schweiz, ibernommen. Die
neu gegriindete Mummert-Swicon
AG garantiert die Fortfiihrung der
Dienstleistungen der Ziirich Service
AG in der Personal- und Saldradmi-
nistration. Darin eingeschlossen ist
auch der Betrieb der SAP-Lésung
«HR easy-to-go», die im Software-
Mietmodell Application Service Pro-
vision (ASP) angeboten wird. Als
Ergidnzung zur Personalbewirtschaf-
tung auf SAP-Basis bietet die
Mummert-Swicon AG zusédtzlich
Management-, Organisations- und
Prozessberatung fiir Unternehmen
und Behorden an. Das Personal der
Ziirich Service AG wurde vollstdn-
dig tibernommen. |
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SAP Hosting
integriert
emaro AG

SAP bindelt samtliche
Hosting-Angebote weltweit in
einer Organisation.

AP-Kunden profitieren bereits
Sheute von umfassenden Hos-

ting-Dienstleistungen durch
SAP Hosting. Damit kénnen SAP-
Losungen ausgiebig getestet, die In-
betriebnahme vereinfacht und ein zu-
verldssiger Betrieb garantiert werden.
Mit der Eingliederung ihrer Tochter-
gesellschaft emaro AG erweitert SAP
Hosting ihr Portfolio um E-Procure-
ment-Dienste. Zum Leistungsumfang
zdhlen damit neu auch Katalog-
dienstleistungen und elektronischer
Dokumentenaustausch sowie die
Unterstiitzung von lokal betriebenen
Einkaufslosungen durch Remote-
Services und eine breite Palette von
Dienstleistungen fiir die elektroni-
sche Beschaffung. Mit der Integra-
tion von emaro blindelt SAP ihr Hos-
ting-Angebot in einer einzigen,
globalen Organisation, die weltweit
rund um die Uhr sdmtliche Services
und Supportleistungen im Hosting-
Bereich anbieten kann.
Wwww.emaro.com |
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Partnernetz fur
SAP Business One

SAP Schweiz hat das Netz fir
den Vertrieb und den Service
der neuen Standardlésung SAP
Business One um zusétzliche
Partner ausgebaut.

AP Schweiz liefert planmaéssig
SSeit Ende Dezember 2002 SAP

Business One, die neue Stan-
dardsoftware fiir kleinere Unterneh-
men, in der Deutschschweiz aus. SAP
kann dabei auf ein spezialisiertes
und hochmotiviertes Partnernetz fiir
den Vertrieb und den Service zidhlen.
Dazu gehoren die Data Unit, Prag-
matica und Steffen Informatik, die
MTF Gruppe und die OBT Treuhand

AG. Wichtiges Kriterium fiir die Wahl
der SAP-Business-One-Partner war
deren Erfahrung im Verkauf und in
der Einfithrung von ERP-Projekten
bei KMU-Unternehmen ab zehn Mit-
arbeitenden. In diesem Marktseg-
ment spielt der IT-Partner héufig die
Rolle des Beraters fiir simtliche Be-
lange der Informatik wie Hardware,
Sicherheit, Beratung und Einfiih-
rung von Anwendungen. Bereits
haben rund zwei Dutzend Verkaufs-
mitarbeiter und Berater das SAP-
Business-One-Training in Walldorf
mit einem Zertifikat abgeschlossen.
Die ersten Kunden sind bereits pro-
duktiv (siehe S. 12). [ |

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

SAP-Anwendungen
fir den Tablet PC

MONTAGE: PRIME COMMUNICATIONS

Mit Handschriftenerkennung hat der Tablet PC beste Voraussetzungen,
sich als Werkzeug firr Aussendienstmitarbeiter zu etablieren.

Der Tablet PC verfigt Gber
Handschriftenerkennung und
Spracheingabe. Ab Sommer
2003 unterstitzt SAP-Software
das komfortable und mobile
Arbeitsgerdt.

AP nutzt die Méglichkeiten des
Sneuen Tablet PC fiir die An-

wendungen Mobile Sales und
Mobile Service aus mySAP CRM. Die
SAP-Software unterstiitzt sowohl die
Handschriftenerkennung als auch die
Spracheingabe des Tablet PC. Mit
einem elektronischen Eingabestift
kénnen Benutzer einfach durch die

verschiedenen  Arbeitsebenen der
SAP-Anwendungen navigieren, di-
rekt handschriftlich auf dem Touch-
screen Notizen eingeben und in das
Firmensystem iibermitteln. Umge-
kehrt erhalten die Aussendienstmit-
arbeiter in Vertrieb und Service auch
einen schnellen Zugriff auf Kunden-
und Unternehmensdaten. Digitale
Unterschriften, die zuvor eingelesen
worden sind, erleichtern zudem die
Bestdtigung von Kundenauftragen.
Die Funktionen fiir den Tablet PC sind
Bestandteil der nichsten Version von
mySAP CRM, die im Frithsommer
2003 auf den Markt kommt. |
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E-PROCUREMENT

ndividuelles Einkaufen

Der SAP Online Store von ARP Datacon liefert dem Kunden
rund um die Uhr aktuelle Preise und Lieferkonditionen zu

Uber 10 000 Artikeln.

Elektronischer Einkauf leicht
gemacht: Das EDV-Handelsunter-
nehmen ARP Datacon bietet
seinen Kunden mehrere
Optionen zur Nutzung seines
SAP Online Store.

enn es um EDV-
Giiter geht, sind ge-
druckte Kataloge
nicht bloss unzeitge-
maéss, sondern auch recht unprak-
tisch. Zum einen dndern sich Preise
und Leistungsdaten im Elektronik-
handel permanent, zum andern ist,
was per Fax oder Karte bestellt wird,
beim Eintreffen der Bestellung viel-
leicht schon nicht mehr verfiigbar.
Fazit: Kaum gedruckt und ver-
schickt, ist das viele Papier bereits
Makulatur. Die bessere, weil stets
aktuelle Losung ist die Warenbe-
schaffung im Internet. Der elektro-
nische Einkauf erspart Kunden und
Lieferanten nicht nur Zeit und
Umsténde, sondern bei richtiger
Nutzung auch viel Geld.

Bei ARP Datacon, einem der fiih-
renden Direktanbieter fiir PC und
EDV-Zubehor, ist die Integration von
E-Business weit vorangeschritten.
Mit der Einfiihrung von SAP R/3 zum
Jahreswechsel 1999/2000 wurden

MONTAGE: PRIME COMMUNICATIONS

die Weichen gestellt fiir eine heute
noch wegweisende Losung: Durch
die Integration der ersten SAP-
Online-Store-Lésung in der Schweiz
schuf ARP Datacon eine Verkaufs-
plattform, auf der sich sowohl Kun-
den mit eigenen SAP-Umgebungen
wie auch Marktplétze direkt einbin-
den lassen.

Deutlich beschleunigte Abléaufe
Die direkte Verbindung zweier SAP-
Systeme wurde zuerst mit dem Gross-
kunden Ascom realisiert. «Das Pio-
nierprojekt erregte einiges Aufse-
hen», erinnert sich Markus Zemp,
Geschéftsfiihrer von ARP Datacon,
«denn der Beschaffungsprozess
wurde vollstindig automatisiert. In
enger Zusammenarbeit mit unseren
Partnern SLI Consulting und SAP
Schweiz realisierten wir eine E-Pro-
curement-Losung, die sowohl dem
Kunden wie auch uns Lieferanten
enorme Vorteile bringt.»

Der Hauptgewinn im «One Step
E-Business» liegt in der Vereinfa-
chung der Abldufe und der Reduk-
tion der damit verbundenen Kosten.
Nach der Artikelselektion im Online-
Katalog von ARP Datacon legen die
Kunden - neben Ascom auch die
Schweizerische Post, Mobiliar und

Ringier - die Bestellung im eigenen
SAP-System an. Die Daten werden an
ARP Datacon {ibermittelt, wo ein
Kundenauftrag generiert, die Bestel-
lung ausgelost und die elektronische
Rechnung zuriick an die richtige
Kostenstelle beim Kunden geschickt
wird - alles in einem einzigen, voll
automatisierten Prozess. Zentraler
Einkauf, manuelle Erfassung und
aufwendiger Papierkrieg gehoren
damit der Vergangenheit an.

Offen fur Standards
Beim Datenaustausch zwischen zwei
Systemen ist das Datenformat neben
Prozessen und Schnittstellen eine der
kritischen Grossen. Die Losung heisst
SAP Business Connector. «Der SAP
Business Connector tibersetzt die pro-
prietdren SAP-Formate in die eXten-
sible Markup Language (XML) ,
den Standard fiir Da-
tenbeschreibung
im Internet», ver-
I deutlicht Werner
Spang von SLI
Consulting, «geisti-
ger Vater» des E-Shop bei ARP Data-
con. «Diese Ubersetzung erlaubt es,
auch Kunden und Lieferanten einzu-
binden, die nicht mit SAP arbeiten.»
Beispiele sind die Marktplatzlosun-
gen Ariba und Conextrade, iiber
welche weitere Kunden eine indivi-

duelle Anbindung zu ARP Datacon
realisiert haben.

Integrierter E-Shop

Kleinere Kunden, fiir die sich eine sol-
che E-Procurement-Lésung nicht aus-
zahlt, arbeiten mit dem Webshop un-
ter www.arp.com. Der integrierte E-
Shop im SAP-System von ARP
Datacon spielt auch in diesem Seg-
ment seine Stiarken voll aus: Der Zu-
griff auf den Katalog erfolgt in Echt-
zeit, die aktuellen Preise und Liefer-
konditionen sind sofort ersichtlich.
Dank ausgekliigelter Lagerbewirt-
schaftung sind rund 95 Prozent der
10 000 Artikel lieferbar — und wer bis
17 Uhr bestellt, erhélt die Lieferung
am nichsten Arbeitstag.

E-Business in aller Konsequenz

Die konsequente Ausrichtung auf E-
Procurement und E-Commerce ist fiir
ARP Datacon zur Erfolgsgeschichte
geworden. Bei einem Geschiftskun-
denanteil von 80 Prozent erzielt die
Gruppe heute iiber einen Drittel des
Umsatzes mit E-Business. Die Partner-
schaft mit SAP und den SAP-Part-
nern hat massgeblich zur Umsetzung
der E-Business-Strategie beigetragen.
«E-Business ist Vertrauenssache. Mit
der Losung von SAP kénnen wir das
Vertrauen unserer Kunden rechtferti-
gen», formuliert es Markus Zemp. l

/ i _J’

{ « //% LIEFERANT
A

Heute existieren prinzipiell 3 Méglichkeiten fir den elektronischen

Einkauf: der Marktplatz, der klassische Webshop und die individuelle
Lésung via R/3-System und SAP Business Connector.
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E-PROCUREMENT

Geld sparen be

Die Beschaffung von Gitern und Dienstleistungen
via Internet war bis vor kurzem nur fir Grossunter-
nehmen interessant und finanzierbar. Seit einiger
Zeit sind nun auch passende und kostenginstige
Lésungen fir KMU auf dem Markt.

m Zuge der Interneteuphorie der

Jahre 1999 und 2000 unternah-

men zahlreiche Schweizer Firmen

erste Schritte in Richtung einer
internetbasierten Beschaffung (E-
Procurement). Was folgte, war eine
grosse Verunsicherung vieler dieser
Unternehmen, da die Potenziale von
E-Procurement oft tiberschitzt, der
Aufwand fiir die Einfiihrung aber
héufig unterschétzt wurden. Gerade
den KMU fiel der Einstieg in die
elektronische Beschaffung bislang
eher schwer, da die vor allem fiir
Grossunternehmen konzipierten Lo-
sungen meist sehr teuer waren und
kaum den Bediirfnissen der KMU
entsprachen.

Besonderheiten der Beschaffung
in KMU

Der Vergleich von KMU mit Gross-
unternehmen im Bereich Beschaf-
fung ist schwierig: Die Zahl der Be-
darfstragerist in der Regel bedeutend
kleiner, der Beschaffungsprozess oft
informeller und die Nachfragemacht
des Unternehmens meist unbedeu-
tend. Dennoch sind, wie in Grossfir-
men auch, in KMU die Bestellpro-
zesse hdufig wenig effizient. Da die
Wettbewerbsintensitdt und der Kos-
tendruck auch in KMU steigen und

die Beschaffungskosten heute meist
mehr als 50 Prozent des Umsatzes
ausmachen, ist es an der Zeit, auch
in kleinen und mittelstindischen

Markt, so zeigt sich, dass 42% der be-
fragten Unternehmen weniger als 5%
des gesamten Einkaufsvolumens on-
line beschaffen. Nur knapp 9% der
internetnutzenden KMU kaufen mehr
als die Halfte ihres Bedarfs via Inter-
net ein, und nur 3% haben ihre Infor-
mationssysteme mit denjenigen von
Lieferanten verkniipft (Studie der
Task Force KMU, www.kmuinfo.ch).
Diese Zahlen zeigen deutlich, dass die
meisten Schweizer KMU in der Nut-

setzen, je nach den spezifischen Rah-
menbedingungen des Unternehmens.
SRM besteht im Wesentlichen aus
drei aufeinander aufbauenden Kom-
ponenten (siehe auch Grafik), nim-
lich aus Sourcing (Lieferantenwahl
und -beziehungsmanagement), Pro-
curement (operative Abwicklung)
und Monitoring (Kontrolle).

Sourcing Im Mittelpunkt des Sour-
cing steht die Suche, Verpflichtung

- SRM >
| SOURCING (strategisch) | | PROCUREMENT (operativ)
Information/ Verhandlung/ Engagement/ Bestellun Bestell-
Suche Vereinbarung Konfiguration 9 abschluss
« Bedarfsbiindelung « Dynamische Preisfindung e Lieferantenbewertung  « Bestellung « Lieferung
(POOII:;Q) « Evaluation « -entwicklung » Genehmigung » Wareneingang
* IMquk or.schung « Verhandlung « -infegration « Bestellibermittlung und -verteilung
° :nzrorré:hons- « Auswahl » Gemeinsame Planung * Rechnungskontrolle/

« Ausschreibungen

« Rahmenvertrége

« Katalogmanagement

zahlung

MONITORING/CONTROLLING (strategisch und operativ) |

Analyse und Auswertung des Bestellverhaltens und der Lieferantenleistung

Unternehmen die brachliegenden
Einsparpotenziale pragmatisch zu
realisieren.

In Sachen E-Procurement stehen
KMU noch am Anfang. Geméss einer
Studie der Universitit Bern und der
Fachzeitschrift Netzwoche (www.
netzreport.ch) haben rund 68% aller
Schweizer Unternehmen bereits ein-
mal online beschafft. Betrachtet man
jedoch ausschliesslich den KMU-

DIE DREI FORMEN DES E-PROCUREMENT

W Sell-Side-Lsung: Bezeichnet
die Nutzung von E-Shops auf
den Websites von Lieferanten,
d.h., das einkaufende Unter-
nehmen bestellt direkt auf der
Website des Lieferanten.

B Buy-Side-Ldsung: Bezeichnet
die Installation einer Standard-
software beim beschaffenden
Unternehmen. Via elekironi-
sche Kataloge und automati-

sierte Workflows kénnen Mit-
arbeiter dezentral Giter Uber
Internet bestellen. «Buy Side»
wird typischerweise von Gross-
unternehmen eingesetzt.

B Elektronische Marktplatze: Hier-

bei handelt es sich um Dienst-
leister, die elektronische Kata-
loge anbieten und so mehrere
Anbieter und Nachfrager zu-

sammenbringen.

zung von E-Procurement noch am
Anfang stehen.

Komponenten einer internet-
basierten Lésung

Die mangelnde Nutzung elektroni-
scher Beschaffung in KMU verwun-
dert jedoch kaum, wenn man bedenkt,
dass die bislang verfiigbaren E-Pro-
curement-Losungen vor allem fiir
Grossunternehmen konzipiert wa-
ren, in erster Linie operative Bestell-
prozesse abdeckten und damit die
Potenziale der internetbasierten Be-
schaffung nur ungeniigend freisetz-
ten. Neue Konzepte und Software-
l6sungen, die unter dem Stichwort
SRM (Supplier Relationship Manage-
ment) derzeit auf den Markt gebracht
werden, versprechen nun umfassen-
dere Nutzen- und Einsparpotenziale,
insbesondere auch zur Unterstiitzung
strategischer Aufgaben. Wahrend fiir
KMU die Einfiithrung einer SRM-L6-
sung als Gesamtpaket heute noch
kaum in Frage kommt, lassen sich
einzelne Komponenten und Werk-
zeuge (z.B. Ausschreibungen) durch-
aus sinnvoll und kosteneffizient ein-

und konsequente Weiterentwicklung
der besten Lieferanten mit dem Ziel
langfristiger Beziehungen. Gerade
im Sourcing blieben viele Potenzia-
le bislang ungenutzt: SRM-Tools
unterstiitzen hier etwa die Publika-
tion von Ausschreibungen zur
Beschaffungsmarktforschung und
damit zur Suche neuer Lieferanten,
die Durchfiihrung von so genann-
ten Reverse Auctions (umgekehrte
Auktionen) zur dynamischen Preis-
findung, ein zentrales Rahmenver-
tragsmanagement, aber auch die
elektronische Zusammenarbeit zwi-
schen einem KMU und seinen Liefe-
ranten in den Phasen Entwicklung,
Planung und Produktion (E-Colla-
boration). Ein gerade auch fiir KMU
interessantes Beispiel hierfiir ist die
Schweizer Plattform Sourcingparts
(www. sourcingparts.com).

Procurement Im Bereich Procure-
ment ist fir KMU vor allem der
Einkauf in den Webshops ihrer Lie-
feranten von Vorteil, zumal diese
Losungen immer ofter Zusatzfunk-
tionen wie personalisierte Ansich-
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ten und Auswertungen des Bestell-
verhaltens anbieten. Im Gegensatz
zu kleinen Unternehmen bietet sich
fiir mittelstindische Unternehmen
die Nutzung von so genannten
Buy-Side-Losungen an, die beim
beschaffenden Unternehmen instal-
liert werden und das dezentrale
Bestellen von Giitern via Internet
erlauben. In diesem Zusammen-
hang werden héufig die Dienste
von ASP (Application Service Pro-
vider) in Anspruch genommen. Hier
muss die Software nicht gekauft,
sondern kann nach Bedarf genutzt
und bezahlt werden.

Aber auch Entwicklungen im Be-
reich elektronischer Marktplitze ge-
winnen fiir KMU zunehmend an At-
traktivitdt: In der Baubranche etwa
zeigen sich funktionierende und auch
fir KMU zugéngliche Beispiele
(www.olmero.ch). Zudem gibt es im
Bereich der Bestellabwicklung und
der Zahlungsprozesse interessante
Neuerungen: Mit der Purchasing
Card, einer Art Einkdufer-Kreditkarte,
konnen Mitarbeitende in einem klar
begrenzten Rahmen Bestellungen bei
im Vorfeld definierten Lieferanten ta-
tigen. Das Unternehmen erhdlt mo-
natlich eine Sammelrechnung tber
samtliche Bestellungen und muss
nicht ldnger unzdhlige Einzelrech-
nungen erfassen. SAP lancierte im
November 2002 die Losung Paynet,
die gerade auch KMU die elektroni-
sche Rechnungsstellung und -bezah-
lung erleichtert.

Monitoring Von grosser Bedeutung
ist im Bereich SRM schliesslich das
Monitoring. Gesprache mit Beschaf-
fungsverantwortlichen zeigen, dass
diese oft nicht wissen, bei wie vielen
Lieferanten bestellt wird bzw. wer die
wichtigsten Lieferanten des Unter-
nehmens sind. Oft haben unter-
schiedliche Unternehmensbereiche
beim gleichen Lieferanten andere
Preis- und Lieferkonditionen. Daher
ist es von grosster Wichtigkeit, einer-
seits das Bestellverhalten im Un-
ternehmen, andererseits die Liefe-
rantenbasis und deren Leistung
standig zu evaluieren. Auswertungs-
und Analysefunktionen neuartiger
Softwarelésungen, wie beispiels-
weise die KMU-Losungen von SAP,

sind dafiir geschaffen, um hier wert-
volle Dienste zu leisten.

Handlungsempfehlungen

und Ausblick

Wegen des anhaltend starken Kosten-
drucks miissen Einsparpotenziale ge-
sucht und realisiert werden. Der Ein-
kauf kann hier einen positiven Bei-
trag leisten, gerade auch in KMU. Fiir
einen erfolgreichen Einstieg in die
elektronische Beschaffung sind dabei
folgende Punkte zu beachten:

m Strategischer Ansatz: Das Mana-
gement muss E-Business- und IT-
Strategien beriicksichtigen und von
den Potenzialen der elektronischen
Beschaffung tiberzeugt sein.

m Erfahrungsaustausch: KMU kénnen
heute oft von existierenden Losungen
profitieren (Internetplattformen oder
Logistiknetzwerke).

m Pragmatisches Vorgehen: Zuerst
sollten bewidhrte Beschaffungspro-
zesse mit zuverldssigen Lieferanten
und der Unterstiitzung etablierter
Softwareldsungen elektronisiert wer-
den; so minimieren Sie Investitionen.
m Auswahl offener Standardlésun-
gen: Eigenentwicklungen und Insel-
l6sungen fithren hiufig in die Sack-
gasse.

m Information aller Beteiligten: Alle
intern und extern betroffenen Stel-
len missen friihzeitig tiber Zielset-
zungen und Vorgehen informiert
werden; so fiihlt sich niemand
iibergangen.

m Kooperation: Der Zusammenschluss
mehrerer kleiner bzw. mittelstindi-
scher Unternehmen zu virtuellen
Einkaufsgemeinschaften kann zu
einer Stirkung der Verhandlungs-
position und zu erheblich reduzier-
ten Einstandspreisen fiihren; auch
der Aufbau einer gemeinsamen
Plattform ist in manchen Fillen von
Vorteil.

m Beobachtung des Marktes: Die Ent-
wicklungen im Marktumfeld, bei-
spielsweise das Aufkommen neuer

KILIAN EYHOLZER

Einkaufen via
Internet wird
zunehmend
gerade auch
fur KMU inter-
essant, nicht
zuletzt wegen
des Einspar-
potenzials, das
mit E-Procure-
ment-Lésun-
gen realisiert
werden kann.

Anbieter und Losungen, muss stan-
dig verfolgt werden.

In Zukunft ist eine intensivere
Nutzung elektronischer Beschaf-
fungstools zu erwarten. Wihrend
heute vor allem operative Ablaufe
und die Beschaffung geringwertiger
Giiter (so genannter C-Gtiter) durch
das Internet unterstiitzt werden, wird
sich das Augenmerk zukiinftig auf
den Bereich der A- und B-Gditer so-
wie auf die Unterstiitzung strategi-
scher Aufgaben verlagern. Der elek-
tronischen Zusammenarbeit zwischen
Unternehmen (E-Collaboration) und
damit einem partnerschaftlichen Lie-
ferantenmanagement steht damit
nichts mehr im Weg. |

DR.

Dr. Kilian Eyholzer ist als Consultant im Bereich

Supplier Interaction bei der ESPRIT Unternehmens-

beratung AG in Bern tétig (www.esprit-consulting.ch).
Von 1999 bis 2002 arbeitete er als Assistent am

| Institut fiir Wirtschaftsinformatik der Universitéat

Bern und verfasste dort eine Dissertation mit dem

Titel «Einsatzpotenziale und Auswirkungen von E-Procurement-
Lésungen» (Shaker Verlag, Juli 2002, www.shaker.de).
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LAGER UND PRODUKTION IM GRIFF

Caran d’Ache bekennt Farbe

Dank SAP hat Caran d’Ache Betriebsabl&ufe
reorganisiert und Datenbanksysteme modernisiert.
Ziel ist die Online-Einbindung der Direktkunden.

geréte ist Caran d’Ache seit langem

fiihrend. In der betriebseigenen In-
formatik hatte das Unternehmen je-
doch grossen Nachholbedarf. Anouk
Ferrario, Logistikverantwortliche bei
Caran d’Ache, begriindet die Einfiih-
rung von SAP R/3 wie folgt: «Friiher
arbeiteten wir mit drei inkompati-
blen Systemen, die in hohem Masse
Doppelspurigkeiten aufwiesen, was
uns grossen administrativen Auf-
wand verursachte. Uberdies waren
sie nicht fiir das Jahr-2000-Problem
geriistet. Die Umstellung auf SAP
loste bei uns einen Reengineering-
prozess aus, der viele umfangreiche
Veranderungen mit sich brachte. Wir
liessen uns vom SAP-R/3-Standard
inspirieren, den wir weitestgehend in
unsere Prozesse iibernahmen. Damit
haben wir auch die bei uns langst
notigen Verbesserungspotenziale ge-
ortet. Mit Ausnahme des Berichts-
wesens konnten wir das Produkt mit
einem Minimum an Anpassungen
implementieren.»

I n der Welt der Farben und Schreib-

Produktionsmanagement

als entscheidender Faktor

Wiéhrend Jahren hatten die Um-
baupléne fiir die Informatik keine
konkreten Ergebnisse gezeitigt. Als
Anfang 1999, nicht zuletzt im Zu-
sammenhang mit der Jahr-2000-
Problematik, erneut mehrere Pro-
dukte tberpriift wurden, entschied
sich Caran d’Ache fiir SAP R/3. Fiir

Anouk Ferrario gaben drei Punkte
den Ausschlag: 1. die Qualitét des
Supports, 2. die Sicherheit der Lo-
sung und ihr Potenzial sowie 3.
das hoch entwickelte Produktions-
management-Modul. Am 1. Januar
2000, also nach lediglich einem Jahr,
wurden die alten Systeme abge-
hingt. Die Dateniibernahme (insbe-
sondere fiir Artikel und Nomenklatur)
war wegen der mangelnden Qualitét
der Quelldaten jedoch eine Knack-
nuss, an der das Unternehmen fast
zwei Jahre zu beissen haben sollte.
Implementiert wurden die Module
Finanzbuchhaltung, Verkauf, Kun-
denverwaltung, Einkauf, Lager und
Standortverwaltung sowie Produk-
tionsplanung und -management.
Nach den ersten schwierigen Mona-
ten entschérfte sich die Situation je-
doch. Heute erbringt das SAP-Sys-
tem noch effizientere Leistungen fir
die Anwender.

Positive Riickmeldungen aus
allen Abteilungen

«Sehr grosse Leistungsspriinge ha-
ben wir im Bestellwesen und bei der
Lagerbewirtschaftung erzielt, wo wir
mittlerweile wirklich proaktiv vor-
gehen», sagt Anouk Ferrario. «Selbst
wenn es recht aufwindig ist, die Ent-
wicklung des Produkts permanent
zu verfolgen, fillt unser Fazit klar
positiv aus.» Fiir die Einkaufssach-
bearbeiterin Josiane Mac¢ bietet das
System «ein deutlich beschleunigtes

CARAN D’ACHE - SCHWEIZER UNTERNEHMEN

MIT INTERNATIONALEM RENOMMEE

Wer an Genf denkt, denkt oft an
Luxusuhren. Doch in der West-
schweizer Metropole werden
auch Luxus- und Prazisionsgerdte
aus dem Bereich der bildenden
Kunst herstellt: Fixpencil, Prisma-
lo, Supracolor, Neocolor, Neo-
pastel und Gouache sind die
Namen der bunten Erzeugnisse,
die Caran d'Ache in der ganzen
Welt berihmt gemacht haben.

Das 1924 gegrindete Familien-
unternehmen mit seinen 300
Mitarbeitenden in Genf betreibt
auch eine Fabrikationsstatte in
Frankreich und Vertriebsgesell-
schaften in Deutschland, Frank-
reich und Japan. Das Sortiment
von Caran d'Ache teilt sich in
Standardprodukte fir den Einzel-
handel und kundenspezifische
Spezialititen auf.

Reaktionsvermogen, eine bessere
Riickverfolgbarkeit und zudem mehr
Genauigkeit».

Auch Werkstattleiter Jo¢l Milley
ist vom System iberzeugt: «Es er-
moglicht uns, den Stand der Pro-
duktion in Echtzeit zu erfassen. Diese
Funktionalitét ist fiir die Lagerbe-
wirtschaftung, die Chargenplanung
und die Glattung der Produktions-
spitzen unabdingbar.» Roger Capaz,
der in der Planung tatig ist, schétzt
«dass die Produktionsverfolgung
dank der beinahe vollstindigen
Echtzeitlosung merklich einfacher
geworden ist».

Die Informatiklésung von
Caran d’Ache braucht den
Vergleich mit den berihmten
hochwertigen Produkten
nicht zu scheuen.

Online-Funktionalitét fiir
Direktkunden geplant

Mit der Einfiihrung von SAP R/3 ist
die Informatikentwicklung bei Caran
d’Ache keineswegs abgeschlossen.
Gegenwdértig arbeitet das Projekt-
team an der Implementierung des
SAP Business Warehouse, einer Ent-
scheidungshilfe auf Datenbankbasis.
Grosse Aufmerksamkeit gilt auch der
Einbindung der drei Tochtergesell-
schaften. In Zukunft sind {iberdies
Webapplikationen geplant, iiber die
Direktkunden online bestellen kon-
nen - eine fiir Caran d’Ache und
Kunden vollig neue Losung. |
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Abzug am richtigen Ort

Tempi passati: Handwerker brachten Schachteln mit
Quittungen zum Treuhdnder. Heute nutzen sie die
Vorziige des Computers - und von SAP-Software.

hiamifager, schwarze Maa,

((C hét es ruessigs Hampli
aa. Nimmt de Bése und

de Lumpe, macht die bése Buebe
z’gumpe.» Mit der Beschreibung im
althergebrachten Kindervers hat der
Kaminfeger von heute kaum mehr et-
was gemein. Aus dem schmutzigen
Handwerker ist langst ein gern gese-
hener Feuerungsfachmann gewor-
den, der sich mit Ol- und Schnitzel-
brennern ebenso gut auskennt wie
mit Cheminées oder Kacheléfen -
ohne dass tiberall Russ zuriickbleibt.
Kaminfeger Peter Aebli aus dem
Sankt-gallischen Engelburg ist einer
dieser Berufsleute. Als er vor drei
Jahren quasi tiber Nacht zum eige-
nen Geschéft kam, musste Aebli fest-
stellen, dass die plotzliche Selbst-
stindigkeit neben der unternehmeri-
schen Freiheit auch zusitzliche

Pflichten mit sich brachte. Aber der
«Papierkram», wie manche die Buch-
haltung etwas despektierlich bezeich-
nen, gehort mit Bestimmtheit nicht
zum Kerngeschift eines Kaminfe-
gers. Peter und Lilian Aebli fassten
einen Entschluss: «Bevor wir viel Zeit
in die Buchhaltung investierten, um
uns dann doch an einer unprofessio-
nellen Steuerabrechnung die Finger
zu verbrennen, wollten wir diese Ar-
beit auslagern. So kamen wir mit
Ernst & Young ins Gesprich.»

Eine saubere Angelegenheit

Ernst & Young (E€tY) offerierte Aeblis
mit resh@re (siehe S.12) ein Out-
sourcingmodell fiir ihre Buchhaltung,
das sich speziell fiir KMU eignet. Die
Kombination von E&Y-Fachwissen
und Software auf SAP-Basis garan-
tiert dem Kunden einen erstklassigen

Friher der «schwarze Mann»,
heute ein Gliicksbringer und
gern gesehener Fachmann.

Buchhaltungsservice zu fix kalkulier-
baren Konditionen. Da E€Y mit einer
internetbasierenden ASP-Losung ar-
beitet - @ccounting von SAP-Part-
ner ERPsourcing -, kénnen Aeblis ihr
Konto jederzeit {iber einen passwort-

geschiitzten Internetzugang einse-
hen. Dabei kénnen sie ihre Daten fiir
Auswertungen oder Nachpriifungen
auf den eigenen Rechner laden.

Fur Aeblis ist resh@re von Ernst
& Young eine saubere Angelegenheit:
«Auf den ersten Blick mag es liber-
trieben scheinen, die Buchhaltung fiir
einen Kleinbetrieb auf diese Weise
auszulagern. Vergleichen wir aber die
Kosten mit dem Aufwand, der im
Heimbiiro entstehen wiirde, geht fiir
uns die Rechnung auf.» Lilian Aebli
leistet dabei wichtige Vorarbeit, in-
dem sie Ausgaben und Einnahmen
auf ihrem Computer vorerfasst. Alles
andere macht Ernst & Young: Buch-
haltung, Mehrwertsteuer, Jahres-
endabrechnungen fiir AHV und ALV
sowie die Steuerrechnung. Peter Aebli
tut inzwischen das, was er am besten
kann: Er sorgt fiir die optimale Luft-
zirkulation in Heizungsanlagen aller
Art. Und kann sich darauf verlassen,
dass der Abzug in der Steuererklarung
genauso fachgerecht erledigt wird
wie der im Kamin. |
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SAP PER INTERNET

Mehr Zeit fur die Kunden

Der Lachener Unterhaltungselek-
tronikspezialist Felix Martin
nutzt die betriebswirtschaftlichen
Anwendungen seines Treuhén-
ders und hat damit zum ersten
Mal Finanz- und Ertragslage
jederzeit unter Kontrolle.

eit tiber 27 Jahren verkauft der
Sautorisierte Fachhéndler Felix

Martin in seinem Studio fiir ge-
hobene Unterhaltungselektronik in
Lachen SZ erfolgreich renommierte
Marken wie Bang €& Olufsen, Revox
und Loewe. Hochste Massstibe legte
Felix Martin auch bei der Auswahl
der betriebswirtschaftlichen Soft-
ware an, die seine in die Jahre ge-
kommenen Anwendungen abloste.
«Ich suchte ein System, das in Bezug
auf Technologie und Betriebswirt-
schaft den modernsten Grundsitzen

entspricht», erklart Martin, Inhaber
des gleichnamigen Betriebes. «Das
System sollte meinen administrati-
ven Aufwand minimieren, so dass ich
mich wieder vermehrt dem Verkauf
und den Kunden widmen kann.»
Aber auch die Kosten mussten fiir ei-
nen KMU-Betrieb verkraftbar sein.
Dem von atlantis it-solutions und
dem Treuhandbiiro Fidewo AG vor-
geschlagenen SAP-System zu fixen
Kosten stand er zuerst sehr kritisch
gegeniiber. «Eine schnelle und kos-
tenglinstige SAP-Einfiihrung bei
einem KMU mit zehn Mitarbeitern
wie dem unsrigen hielt ich fiir un-
realistisch, erklart Felix Martin seine
Vorbehalte. Schliesslich iiberzeugte
ihn aber das Modell von atlantis und
Fidewo, bei dem er tiber das Internet
auf ein komplettes mySAP.com-Sys-
tem zugreifen kann, das bereits auf

die Bediirfnisse eines KMU-Betriebes
voreingestellt ist und lediglich noch
an die Prozesse von Felix Martin an-
gepasst werden muss.

Controlling-Instrumente

wie bei grossen Firmen

Nach nur dreimonatiger Einfiih-
rungszeit wickelt Felix Martin seit
dem 1. Juni 2002 sdmtliche betrieb-
lichen Kernprozesse iiber ein SAP-
System ab, das auf vorgefertigten
Standardfunktionen, den «atlantis
smart tools», basiert. Dabei greift er
iiber eine sichere VPN-Verbindung
auf die bestehende SAP-Infrastruktur
- Hardware und Software - seines
Treuhédnders Fidewo zu, der dieselben
Templates nutzt. Auf diese Weise
kann der Treuhidnder auch seine
Funktion als betriebswirtschaftlicher
Berater des KMU wahrnehmen.

Felix Martin ist mit der neuen Losung
vollumfinglich zufrieden. «Die wohl
markanteste Effizienzsteigerung liegt
in der Integration der Geschiftspro-
zesse», sagt Martin. «Bereits bei der
Erstellung einer Offerte wird die Ba-
sis fiir die spitere Auftragsbestiti-
gung, den Lieferschein sowie die Fak-
tura gelegt.» Zum ersten Mal in seiner
Geschiftstatigkeit erhalt Martin um-
gehend umfassende Informationen
iiber die Finanz- und Ertragslage sei-
ner Firma. Neben den tiglichen Aus-
wertungen in Echtzeit verfiigt er nun
bereits am dritten Arbeitstag des Mo-
nats iiber eine qualitativ hoch ste-
hende Auswertung des Vormonats.
«Heute nutzen wir dieselben Control-
ling-Instrumente, wie sie grosse
Unternehmen einsetzen, und verfii-
gen dadurch jederzeit iiber aktuellste
Auswertungen, sagt Felix Martin. ll
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MYSAP CRM MOBILE SALES

Diese Daten sitzen

Die Aussendienstmitarbeiter bei der Albert Stoll
Giroflex AG synchronisieren ihre Notebooks téglich
mit dem Firmennetzwerk und verfiigen so immer Gber
aktuellste Daten aus ihrem Verkaufsgebiet. Gleich-
zeitig stellen sie auf diese Weise die selbst erarbeiteten
Informationen zu ihren Kunden der Verkaufsleitung
zur Verfigung. Grundlage fiir diese Verkaufsoptimie-
rung bei Giroflex bildet mySAP CRM Mobile Sales.

ei der Giroflex, dem Spezialis-
B ten fiir Biirostiihle, arbeiteten

die Kundenberater im Aussen-
dienst bis vor kurzem mit den unter-
schiedlichsten Losungen. «Bei den
meisten waren Ordner und traditio-
nelle Agenden im Einsatz. Es gab
auch ein édlteres PC-Sales-Force-
Programmv», erinnert sich Theodor
Kraus, SAP-Verantwortlicher bei Gi-
roflex in Koblenz. «Das Hauptpro-
blem dabei war, dass in den einzel-
nen Marktorganisationen unter-
schiedlich und mit mehreren Tools
gearbeitet wurde. Neu eintretende
Aussendienstmitarbeiter mussten
sich fiir jeden ihrer Kunden die In-
formationen tiber frithere Aktivita-
ten und tiber Beziehungen in miihe-
voller Arbeit neu zusammentragen.»
Giroflex entschloss sich deshalb
dazu, diese Schwachstelle mit dem
Aufbau eines einheitlichen Berichts-
wesens zu beheben.

Ziel des Ende 2001 lancierten
Projekts war es, eine konsistente Da-
tenbasis fiir alle Mitarbeitenden zu
schaffen, mit der sie offline an ihrem
Notebook und trotzdem im System
integriert arbeiten konnen. In einer
spateren Phase sollen die Daten auch
ausgewertet und aktiv fiir Verkauf
und Marketing genutzt werden
kénnen.

Integration ins ERP-System

Wichtigstes Kriterium fiir die Evalua-
tion einer passenden Mobile-Sales-
Software war, dass sie nahtlos mit
dem bestehenden SAP-ERP-System
korrespondiert. «Wir haben aufgrund
der bisherigen Erfahrungen mit SAP
die Verwendung von Standards zur
Firmenstrategie erhoben», erklart
Theodor Kraus. «Es war daher nahe
liegend, auch fiir das CRM eine inte-
grierte Losung von SAP zu wéhlen,
die uns innerhalb des IT-Systems
uneingeschriankte Verbindungsmog-

lichkeiten bietet.» Das Rennen
machte mySAP Customer Relation-
ship Management (mySAP CRM)
Mobile Sales, das mit vorkonfigu-
rierten und individuell anpassbaren
Geschéftsszenarien (Best Practices)
die Einfiihrungszeit deutlich ver-
kiirzt. Innerhalb von nur drei Wo-
chen war das CRM-System bereits so
weit eingerichtet, dass die SAP-Kern-
prozesse betrieben werden konnten.
Da Best Practices den Grossteil der
Giroflex-Anforderungen bereits ab-
deckte, war der verbleibende Anpas-
sungsaufwand gut iiberschaubar und
wurde termingerecht realisiert.

Tagliche Datensynchronisierung
Seit Anfang Mai 2002 arbeiten nun
die ersten 15 Giroflex-Verkaufsbera-
ter sowie die Verkaufsleitung pro-
duktiv mit mySAP CRM Mobile Sa-
les. Taglich synchronisieren sie ihre
Notebooks mit dem Firmenserver
und laden dabei die offline erfassten
Daten in das CRM-System. Gleich-
zeitig speichern sie neue Informatio-
nen aus dem Unternehmensnetzwerk
auf ihrem Notebook. Der Umweg ins
Biiro ist dabei unnétig, ist doch die
Synchronisation auch von zu Hause
aus via Telefonleitung moglich.

«Die Aussendienstler bereiten
sich mit den synchronisierten Daten
am Notebook auf ihre Treffen mit
dem Kunden vor, wann und wo sie
wollen», sagt Theodor Kraus. In den
meisten Besprechungen mit ihren
Kunden verlassen sich die Giroflex-
Verkaufsberater allerdings dann
wieder aufihre alten Werkzeuge Pro-
duktmappen, Papier und Bleistift.
Das Notebook wird noch als Barriere
zwischen Kunden und Verkaufsbe-
rater gesehen.

Analytische Datenauswertung
Bis anhin braucht die Verkaufslei-
tung die erfassten Informationen vor

allem zur Steuerung der Vertriebs-
aktivitaten. In einem weiteren Schritt
wird sich Giroflex jedoch auch die
vielfdltigen Analyseméglichkeiten

GIROFLEX

der SAP-Software verstirkt zunutze
machen und den Aussendienstmit-
arbeitern damit eine zusitzliche
Hilfe bieten. [ |

GIROFLEX: DEM SITZEN AUF DER SPUR

Die 1872 in Koblenz gegriin-
dete Albert Stoll Giroflex AG
ist eine Pionierin in der Herstel-
lung ergonomisch konzipierter
Sitzmdbel. Bereits 1919 be-
schloss Albert Stoll Il, der Sohn
des Firmengrinders, sich ganz
auf Birostihle zu konzentrie-
ren. Er war von der schnellen
Entwicklung der Industriegesell-
schaft hin zur Dienstleistungs-
gesellschaft iberzeugt und sah

das Problem des Langzeit-
sitzens deutlich voraus. 1928
brachte Giroflex mit dem
seinerzeit berthmt gewordenen
und weltweit patentierten «Feder-
dreh» den ersten Drehstuhl mit
Abfederung auf den Markt.
Heute ist Giroflex mit eigenen
Produktionsstdtten, Lizenzneh-
mern und Vertriebspartnern in
19 Landern auf vier Kontinenten
vertreten.



Wahre Grosse ist wenn das Grosse auch im Kleinen funktioniert

It.engine
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VALUE ADDED RESELLER

Als erfolgreiches KMU haben Sie die gleichen prozessunterstiitzenden
Anforderungen an eine IT-Losung wie ein Grossunternehmen.
Was liegt da niher als eine auf mySAP.com basierende Branchenlosung?

Thre Branchenldsung von SAP (Schweiz) AG qualifiziert

m Anlagen- und Sondermaschinenbau

m Allgemeiner Maschinenbau

m Elektrische Maschinen und Gerate

m Baugruppen-, Einzelteil- und Serienfertigung

Konzeption, Beschaffung von Softwarelizenzen, Implementation
und Betreuung. Wir {ibernehmen die Leitung iiber das gesamte
Projekt einschliesslich der Koordination von Subunternehmern und
sonstigen Lieferanten

itelligence

In der Luberzen 40, CH-8902 Urdorf, Telefon +41 (0)1 735 85 55, Fax +41 (0)1 735 85 50
Bolligenstrasse 52, CH-3006 Bern, Telefon +41 (0)31 340 32 32, Fax +41 (0)31 340 32 30
E-Mail: infoswiss@itelligence.ch, www.itelligence.ch




KMU NEWSLETTER AUSGABE 1/2003

Prazision leicht gemacht

Die Anfertigung von Prototypen
und der Bau von Kleinserien
stellen hohe Anforderungen an
die Produktionsplanung. Die
Leichtbauspezialisten von Alcan
Airex Composites haben mit
der mySAP-All-in-one-Bran-
chenlésung it.engine fir das
schwerwiegende Problem eine
elegante Lésung gefunden.

Ican Airex Composites, eine
AFima des Alcan-Konzerns,

stellt in Altenrhein SG aus
verschiedenen Verbundwerkstoffen
gewicht- und energiesparende Se-
rienbauteile fiir Fahrzeuge im Mas-
sentransport in den Bereichen Strasse
und Schiene sowie individuelle Lo-
sungen fiir Strassenfahrzeuge her -
vom Sportwagenspoiler bis zu Kom-
ponenten fiir Uberlandbusse.

Mitte 2001 stand dem bestehen-
den betriebswirtschaftlichen System
ein Releasewechsel bevor, der de
facto einem Neuaufbau gleichge-
kommen wire - die Chance fur
Alcan Airex Composites, eine Stand-
ortbestimmung vorzunehmen. «Wir
wollten mit einer Neuevaluation
unsere IT-Strategie grundlegend
tiberdenken», sagt Thibault de Kal-
bermatten, Geschiftsfihrer von
Alcan Airex Composites AG. «Uber
unser Schwesterunternehmen Alcan
Airex im aargauischen Sins stiessen
wir dabei auf den SAP-Einfiih-
rungspartner itelligence, der dort
bereits ein SAP-System erfolgreich
implementiert hatte.»

Die Spezialisten von itelligence
schlugen die SAP-Branchenlésung
it.engine fiir den Anlagen- und
Sondermaschinenbau sowie fiir
Baugruppen und Einzelteilhersteller
vor. Fiir das Softwarepaket von itel-
ligence sprachen insbesondere die
bereits voreingestellten branchen-
spezifischen Prozesse sowie die Ein-
fihrung zu einem fixen Preis. Dazu
kam, dass SAP im Konzern zwar
nicht Standard, aber doch sehr weit
verbreitet ist.

«Wir beschlossen, die SAP-L6-
sung zu implementieren und unsere
Geschéftsprozesse an die neue Soft-
ware anzupassen», sagt Thibault de
Kalbermatten, der allerdings auch
eine wichtige Bedingung stellte:
«Das Projekt hatte tief greifende
Auswirkungen auf unsere Ablaufe;

Die Anfertigung von Klein- und Mittelserien erfordert eine prézise Koordination aller Arbeitsschritte
in der ganzen Produktionskette - von der Projektierung bis hin zur Endmontage.

aus diesem Grund verlangten wir,
dass die gleichen Spezialisten von
itelligence eingesetzt wurden, die
bereits bei Alcan Airex in Sins fiir
die SAP-Einfiihrung verantwortlich
zeichneten.»

Branchenprozesse

fir die Fertigung

Bereits am 12. August 2002 - nach
nur siebenmonatiger Einfiihrungs-
zeit - konnte die mySAP-All-in-one-
Branchenldsung it.engine for engi-
neering und it.engine for compo-
nents in Betrieb genommen werden.
Sie umfasst ein komplettes ERP-
System von SAP, das mit branchen-
spezifischen Anwendungen die Be-
reiche Projektierung, Konstruktion
und Prototypenbau sowie die Ferti-
gung von Klein- und Mittelserien
(Just-in-time-Fertigung) umfasst.
Dazu kommen die Logistik, das
Rechnungswesen und die Personal-
wirtschaft sowie die Betriebsdaten-
erfassung und der elektronische
Datenaustausch mit den Kunden.
Thibault de Kalbermatten ist mit

dem neuen System sehr zufrieden:
«Wir verfligen heute schneller tiber
aussagekriftigere Daten; damit
haben wir unsere Projekte besser
unter Kontrolle und sind jederzeit
iber die Kosten im Bild.» Da in
it.engine ein ausgefeiltes Projekt-
management integriert ist, kann ein
Auftrag sowohl aus der Sicht des
Controllings als auch aus dem
Blickwinkel der Montage betrachtet
werden. Durch die volle Integration
der Finanzbuchhaltung und des
Controllings verfiigt Alcan Airex
Composites heute zusidtzlich iiber
einen einwandfreien Wertefluss.
«Wir unterhalten sehr enge Kon-
takte mit dem Konzern und arbeiten
direkt mit Alcan Airex in Sins zu-
sammenv, erklart Kalbermatten. «Mit
einer einheitlichen Softwareplatt-
form konnen wir auch die Zu-
sammenarbeit mit dem Konzern
deutlich verbessern.» In einem wei-
teren Schritt mochte Alcan Airex
Composites daher das SAP-System
noch enger mit weiteren Firmen des
Konzerns verkniipfen. |

ALCAN AIREX
COMPOSITES

Alcan Airex Composites AG ist
Mitglied des Alcan-Konzerns.
Als Systempartner fir Anbieter
in den Markten Strasse und
Schiene entwirft und fertigt
Alcan Composites aus speziellen
Verbundwerkstoffkombinatio-
nen mit modernsten Technolo-
gien wie RTM (Resin Transfer
Moulding), VAK (Vakuum-Injek-
tionstechnik) und AVT (Airex-
Vakuum-Klebetechnik) unter an-
derem modular aufgebaute und
ausgeristete Kabinen fiir Loko-
motiven, montagefertige Bau-
sdtze von Motorraumabdeckun-
gen sowie Spoiler und weitere
Zubehérteile fir den Strassen-
verkehr. In Altenrhein beschaf-
tigt Alcan Airex Composites
160 Mitarbeitende und erzielte
2001 einen Umsatz von 40
Millionen Franken.
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SAP BUSINESS ONE

Betriebssoftware
in nur vier Tagen

Sich selber beschenken macht
Freude. Oder wie das Infor-
matikunternehmen BurBit
GmbH Gber die Festtage mit
SAP Business One zu einer
neuen Geschaftssoftware kam.

as ging wirklich schnell. Seit
DEnde 2002 ist die Deutsch-

schweizer Version von SAP
Business One, der Business-Software
fiir kleinere, vertriebsorientierte Un-
ternehmen, verfiighar. Und bereits ist
der erste Kunde produktiv. Zwischen
Weihnachten und Neujahr hat die In-
formatikfirma BurBit GmbH das in-
novative Softwarepaket fiir Buchhal-
tung, Vertrieb, Einkauf, Kontaktma-
nagement, Controlling und Reporting
eingefiihrt. Am 1. Januar 2003 ging
das SAP-System am Hauptsitz im
schwyzerischen Goldau live.

Standardsoftware Gberzeugt

«Standardisierte Geschéftssoftware
wird fur KMU immer interessanter,
meint BurBit-Geschiftsfithrer Mar-
kus Burch, der zusammen mit dem
SAP-Partner Data Unit aus Sursee das
neue System selber eingefiihrt hat.
«Mit SAP Business One haben wir nun

eine fiir KMU konzipierte betriebs-
wirtschaftliche Losung eines etablier-
ten Herstellers, die uns vollig tiber-
zeugt. Daher auch der Entschluss,
SAP Business One sozusagen im
Selbstversuch einzufiihren, bevor wir
damit an die Kunden treten.» Soft-
wareingenieur Burch ist seit vielen
Jahren im Bereich von betriebswirt-
schaftlichen Losungen tétig und hat
eingehende Erfahrungen gesammelt,
was die Anpassung und Program-
mierung von so genannten «Insell6-
sungen» angeht. Seit geraumer Zeit
war er fiir seine eigene, zehn Mitar-
beitende zdhlende Firma BurBit auf
der Suche nach einer fortschrittlichen
Betriebssoftware, die vor allem im
Kontaktmanagement deutliche Ver-
besserungen bringen sollte.

Effizientes Kontakimanagement

«Gerade in kleinen Unternehmen ist
viel Wissen tiber den Kunden, seine
Bediirfnisse und die eingesetzten L6-
sungen und Produkte an einzelne
Mitarbeiter gebunden. Mit SAP Busi-
ness One entschirfen wir durch ein
fortschrittliches Kontaktmanagement
nicht nur dieses Abhéngigkeitspro-
blem, sondern schaffen gleichzeitig

Erste Wahl: Die Standardsoftware SAP Business One fir kleinere
KMU lasst sich auf unternehmensspezifische Bediirfnisse anpassen
und glanzt mit einer sehr kurzen EinfGhrungszeit.

eine Datenbasis fiir saubere Analy-
sen, kundenspezifische Berichte und
Verkaufsprognosen», sagt Burch. Was
die Standardfunktionen betriebs-
wirtschaftlicher Software angehe, ver-
lasse er sich ganz auf das Know-how
von SAP. Kundenspezifische Anpas-
sungen liessen sich selber vorneh-
men, die Integration in die Welt von
mySAP.com stehe ebenfalls offen.
«Bezieht man die schnelle Einfiih-
rungszeit und die leicht kalkulier-
baren Kosten fiir Hardware und Soft-

ware mit ein, ist SAP Business One
eine ideale Losung. Nicht nur fiir
uns, sondern auch fiir viele unserer
Kunden.»

Noch ist es fiir Markus Burch zu
frith, Aussagen tiber die Auswirkun-
gen der neuen Software zu machen.
Klar ist aber: Der erfahrene Informa-
tikingenieur hétte sich nie eine Soft-
ware unter den Weihnachtsbaum ge-
legt, von der er selber nicht tiberzeugt
waére. «Nicht nur unsertwegen, son-
dern auch unseren Kunden zuliebe.» ll
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APPLICATION SERVICE PROVIDING

Finanz- und Rechnungswesen auslagern

Weit mehr als eine Alternative
zu géingiger betriebswirtschaft-
licher Software: «resh@re» von
Ernst & Young nutzt konsequent
die Vorteile des Internets und
erlaubt eine gezielte Auslage-
rung von Salér-, Finanz- und
Rechnungswesen fiir KMU.

aminfegergeschift (S.8) oder
K weltweit fiihrender Software-

hersteller: Outsourcing ist
nicht Neues mehr. Gerade fiir mittlere
und kleine Unternehmen gibt es
zahlreiche gute Griinde zur externen
Vergabe von Buchhaltungsaufgaben.
Wer einen kompetenten Partner da-

mit betraut, kann mit kalkulierbaren
Kosten und einer professionellen Ab-
wicklung der geforderten Aufgaben
rechnen. Zugleich vermeidet er die
Bindung wichtiger interner Ressour-
cen und gewinnt Zeit, um sich auf
seine eigenen Kernprozesse und
-kompetenzen zu konzentrieren.
Eine neue Dimension fiir das Out-
sourcing administrativer Aufgaben
eroffnet das Software-Mietmodell
Application Service Providing (ASP),
so auch fiir resh@re, eine auf SAP ba-
sierende Losung von Ernst & Young
(E€tY). Die gemeinsame Nutzung einer
Softwarelosung liber das Internet er-
laubt nicht nur eine individuelle

Arbeitsteilung zwischen Kunden und
Dienstleister, sondern garantiert
gleichzeitig hochste Flexibilitat:
Gleichgiiltig, ob Saldradministration,
Finanz- oder Rechnungswesen voll-
umfénglich oder nur in Teilbereichen
durch E&Y abgewickelt wird - iiber
das Internet hat der Auftaggeber je-
derzeit Zugriff auf seine Daten und
damit auch die Kontrolle.

resh@re ist modular aufgebaut
und erlaubt es so dem Kunden, exakt
jene Dienstleistungen zu beziehen,
die er bendtigt. p@yroll fiir die Sa-
laradministration basiert auf dem
SAP-Modul HR, @ccounting fiir die
Buchhaltung nutzt zusétzlich Grund-

lagen der SAP-Module Finanzbuch-
haltung und Controlling. Fiir Han-
dels- und Produktionsunternehmen
sowie Dienstleister werden bran-
chenbezogene Losungen angeboten,
die auf dem Applikationsumfang der
entsprechenden SAP-Losung basie-
ren. Mit kalkulierbaren Fixkosten
statt hohen Anfangsinvestitionen,
einer Projektimplementierungszeit
von wenigen Tagen und der Leis-
tungsgarantie von Ernst & Young
macht resh@re das Auslagern von
Aufgaben, die nicht zur Kernkompe-
tenz von KMU gehoren, noch preis-
werter und einfacher als zuvor.

www.ey.com/ch/awb/sap |
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SAP SMART BUSINESS SOLUTIONS

SAP Business One:
Den Verkauf jederzeit im Griff

Der persénliche Kontakt ist und
bleibt der wichtigste Faktor im
Verkauf. Dass alle dafiir bens-
tigten Informationen jederzeit
schnell verfigbar sind, dafir
sorgt SAP Business One.

it SAP Business One run-
det SAP ihre Produktpa-
lette mit einer Business-

Software fiir kleinere KMU ab. Das
Softwarepaket ist speziell auf ver-
triebsorientierte Firmen zugeschnit-
ten und umfasst eine breite Palette
an Geschéftsprozessen. Dazu gehort
auch eine Vielzahl an Funktionen
fiir das Customer Relationship
Management (CRM). SAP Business
One unterstiitzt nicht nur das Ver-
kaufsteam bei der tdglichen Arbeit,
sondern stellt auch der Verkaufslei-
tung ein Fihrungsinstrument zur
Verfiigung, das sowohl eine effekti-
ve Erfolgskontrolle als auch eine
integrierte Planung ermoglicht.

Zu den wichtigsten Funktionen
von SAP Business One fiir den Ver-
kauf gehoren:

B Kontaktmanagement. Mit frei de-
finierbaren Feldern bietet SAP Busi-
ness One jederzeit einen kompletten
Uberblick tiber Kunden und die mit
ihnen zusammenhéngenden Akti-
vitdten - vom Erstkontakt bis zum
Vertragsabschluss.

M Integration von Microsoft Office.
Daten aus SAP Business One kon-
nen per Mausklick in ein Word-
Dokument oder eine Excel-Tabelle
exportiert werden. Office-Dateien
lassen sich umgekehrt einfach
einem Kontakt oder einem Ver-
kaufsprojekt zuordnen.

B Zentraler Datenzugriff. Alle Daten
zum Verkaufsprojekt befinden sich
an einem Ort. Informationen zu
Potenzial, Geschiftspartnern und
Mitbewerbern lassen sich auf Ebene
des Verkaufsprojekts verwalten und
auf Ebene Verkaufsgebiet konsoli-
dieren.

M Berichte und Analysen. SAP Busi-
ness One verfiigt iber eine Vielzahl
von Berichten und Analysen, mit
denen einfach kundenspezifische

PHOTODISC

lI-ll

fiff

Wiinsche der Kunden hin entwickelt
worden. Mit der innovativen und
patentierten Technologie Drag &
Relate hat der Anwender durch ein-
faches Verschieben von Feldinhal-
ten von einem in das andere Fenster
einen schnellen Zugriff auf alle
gewiinschten Informationen. Mit
der Maus ldsst sich beispielsweise
eine Artikelnummer auf das Feld
«Retouren» ziehen (drag) und damit
eine Verbindung herstellen (relate),
die zu einer Liste aller retournierten
Artikel fiihrt.

Vorteile fisr Verkéaufer

und Verkaufsleiter

Der integrierte Ansatz von SAP
Business One ermdoglicht es dem
gesamten Verkaufsteam - Verkaufern
und Verkaufsleitern -, sich intuitiv

i

d &

Damit der Fisch auch am Ende der Verkaufskette noch fangfrisch ist:
SAP Business One stellt alle fir den Verkauf relevanten Informationen
schnell zur Verfiigung. Selbst grafische Auswertungen und Analysen

lassen sich jederzeit per Mausklick erstellen.

Berichte und Verkaufsprognosen
zusammengestellt werden konnen.

B Angebotserstellung. SAP Business
One unterstiitzt die Erstellung von
Angeboten in allen Phasen - von
der Preisfindung bis zur grafischen
Gestaltung.

B Verkaufsstufenanalyse. Vom Erst-
kontakt bis zum Vertragsabschluss
lassen sich beliebig viele Stufen

entlang dem Verkaufstrichter defi-
nieren, die zu einer Kundengruppe
oder auf Ebene einer Verkaufs-
mannschaft verdichtet werden koén-
nen. Zur Visualisierung dienen
eine statische und eine dynamische
Sicht (siehe Grafik).

Einfache Bedienung

mit Drag & Relate

Die Benutzeroberfliche von SAP
Business One ist genau auf die

im System fortzubewegen und fast
«automatisch» zu der Informations-
dichte zu gelangen, die es tatsdchlich
interessiert. So lassen sich beispiels-
weise zu einer einzelnen Offerte an
einen Kunden mit einem Mausklick
seine Stammdaten, die Bewegun-
gen auf seinem Konto, die Verkaufs-
statistik, die Kontakthistorie oder
alle offenen Verkaufsprojekte an-
schauen. Auf diese Weise konnen
sich Verkdufer und Verkaufsleiter
sehr schnell ein umfassendes Bild
von ihren Kunden machen.

SAP Business One ist in der
Deutschschweiz seit Dezember 2002
verfiighar und wird {iber ein Netz
von SAP Sales- und Servicepart-
nern vertrieben.
www.sap.ch/smart |



resh@re: Outsourcing-Losung
mit Online-Datenzugriff

Ernst & Young Know-how kombiniert mit
SAP-Standards zu KMU-Preisen

resh@re bietet trotz Auslagerung des
gesamten Finanz- und Rechnungs-
wesens — oder Teilen davon - den
jederzeitigen Online-Zugriff auf Ihre
Daten. Ermdglicht wird das durch
den Einsatz bewdhrter SAP/ASP-
Standards, welche modular aufge-

baut sind.

Profitieren Sie von den Vorteilen von

resh@re:

« Branchenspezifische Module

+ Hochste Flexibilitat

« Kilar kalkulierbar und kosten-
gunstig

« Maximale Datensicherheit

Kontaktieren Sie uns, wir zeigen
lhnen gerne die Moglichkeiten des
Outsourcing fUr lhren Betrieb auf
und definieren mit Ihnen die richtige

resh@re-Losung.

Tel. 058 286 37 37

www.ey.com/ch/awb/sap

ERNST & YOUNG

Quality In Everything We Do
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IEX 03 - die Fachmesse furs E-Business

Vom 5. bis 7. Februar 2003
findet in den Hallen der Messe
Zirich die iEX 03 statt. Vor sieben
Jahren als Internet Expo ins
Leben gerufen, présentiert diese
Fachmesse heute E-Business in
allen Varianten.

und 300 Aussteller - von den
R grossten Softwareanbietern in

der Schweiz tiber Webspezia-
listen, IT-Dienstleister und Integra-
toren bis hin zu Service-Providern
und Online-Medien - zeigen ihre
Leistungen rund ums Thema Inter-
net. «Die grosse Zahl an Ausstellern
und die Présenz von flihrenden An-
bietern sind Beleg fiir die Bedeutung
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deriEX in der Schweizer Wirtschaft»,
meint Giancarlo Palmisani, Messe-
leiter iEX 03.

Die SAP Schweiz stellt in der
Halle 4, Stand 4.103, die nahtlose
Zusammenarbeit («Collaboration»)
mit Kunden, Lieferanten und Ge-
schéftspartnern ins Zentrum ihrer
Demonstrationen. Eine ganzheitli-
che Wertschopfungskette — von Sup-
plier und Customer Relationship
Management iiber die kollaborative
Produktentwicklung bis zur elektro-
nischen Rechnungsprédsentation -
wird anhand des Kaffeegewinnungs-
prozesses anschaulich prisentiert.
14 ausgesuchte Partner zeigen er-
ginzend zu jedem Prozessschritt

SAP-Schulung fir Anwender

nter dem Titel «SAP fiir An-
U wender - Grundlagen der

Navigation» bietet SAP in
Regensdorf eintdgige Kurse an,
die die Anwender mit den grundle-
genden SAP-Funktionen vertraut
machen und ihnen helfen, SAP R/3
optimal zu nutzen. Im Mittelpunkt
der Schulung stehen Inhalte wie
SAP Easy Access, das Arbeiten mit
Transaktionen sowie die Handha-
bung und der Aufbau der SAP-Be-
nutzeroberflache. Mit praxisorien-
tierten Ubungen wird den Teilneh-
menden ein einfacher Zugang zu

den verschiedenen Anwendungen
des SAP-Systems vermittelt.

Die SAP-Schulung kann ohne
spezielle Voraussetzungen besucht
werden und eignet sich auch ideal
als Vorbereitung auf die neue SAP-
Anwender-Zertifizierung. Die ein-
tagigen Kurse (Preis CHF 475.-) fin-
den am 14. Februar und am 24. Mirz
2003 im SAP-Schulungszentrum in
Regensdorf statt.

Weitere Informationen erhalten
Sie unter www.sap.com «Schu-
lung» oder bei education.switzer-
land@sap.com |
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aktuelle Losungen aus der Praxis.
Fir kleinere und mittelstindische
Unternehmen, die sich als Zulieferer
von grosseren Unternehmen mit
dem Thema «Collaboration» befas-
sen, prasentiert SAP passende my-
SAP-All-in-one-Losungen und mit
SAP Business One erstmals auch an
der iEX die Standardlésung fiir klei-
nere Unternehmen.

EAI (Enterprise Application In-
tegration), die technologische Basis
fiir die optimale Abstimmung und
Automatisierung von unternehmens-
iibergreifenden Prozessketten, fasst
SAP unter dem Begriff mySAP Tech-
nology zusammen. Hier kann der
interessierte iEX-Besucher am SAP-

Stand {iber Java Web Applications
und Exchange-Infrastrukturen sowie
Web Services zur Integration von
.net und Websphere diskutieren.

Téglich werden von SAP ver-
schiedene Rundginge zum Thema
«Integration tiber die Unternehmens-
grenze hinaus» durchgefiihrt. Diese
Fiihrungen durch den SAP-Stand
bieten dem Besucher in 30 Minuten
einen reprasentativen Uberblick tiber
die Vorteile einer ganzheitlichen
Integration der Unternehmenspro-
zesse.

Anmelden fiir diese Rundgiange
kann man sich unter

www.sap.ch |
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St. Galler KMU Dialog

Galler KMU Dialog» veranstalte-

ten SAP, die beiden St. Galler
Unternehmen Process Partner und
TDS MultiVision in Zusammenarbeit
mit dem Schweizerischen Institut fiir
gewerbliche Wirtschaft an der Uni-
versitit St. Gallen (HSG) zweimonat-
lich Referate zu den betriebswirt-
schaftlichen Herausforderungen, die
der Markt an kleine und mittelgrosse
Unternehmen stellt. Aufgrund des
grossen Interesses wird die Veran-
staltungsreihe, die nicht nur Theorie
vermittelt, sondern auch Lésungen

I m Rahmen der Vortragsreihe «St.

aus der Praxis vorstellt, auch dieses
Jahr wieder durchgefiihrt. Der
St. Galler KMU Dialog richtet sich
an Fiihrungskrifte von Klein- und
Mittelunternehmen. Die né&chsten
Daten des St. Galler KMU Dialogs:
25. Maérz, 22. April und 27. Mai
jeweils um 18.30 Uhr an der Univer-
sitat St. Gallen (HSG).

http://www.sg-kmu-dialog.ch W
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ST.GALLER>KMU>>DIALOG

B auf der Homepage www.sap.ch

Informieren Sie sich

SAP bietet lhnen mehrere Maglichkeiten, sich Gber Lésungen und
Themen, die fir lhr Unternehmen von Bedeutung sein kénnen,
zu informieren. Anwendungs- und Lésungsberichte, Hintergrund-
informationen und Entscheidungsgrundlagen finden Sie

H an Veranstqhungen

B ber diesen Talon

Name Vorname

Funktion

Telefonnummer E-Mail

Firma Branche

Adresse

URL

Anzahl Mitarbeitende lhres Unternehmens:

I weniger als 10 0 51-100
011-20 0 101-200

0 21-50 O mehr als 200
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Ich melde mich hiermit fir die kostenlose Veranstaltung an:
O St. Galler KMU Dialog vom 25. Mérz 2003

Bitte informieren Sie mich Uber:
SAP Business One

E-Procurement

Treuhandldsungen

SAP-Schulung fiir KMU

die vorgestellte Losung:

andere Themen:

O |o|o|o|o|o|o

laufend iiber Neuerungen aus dem KMU-Umfeld

Unter www.sap.ch kénnen Sie sich fir samtliche Veranstaltungen anmelden,
informieren, Unterlagen bestellen und sich anhand von Erfahrungsberichten
in gedruckter Form und in Form von Videos ein Bild Gber den Einsatz von SAP-
Software bei KMU machen. Talon einsenden an SAP (Schweiz) AG, KMU
Marketing, Althardstrasse 80, 8105 Regensdorf, oder faxen an 058 871 61 12
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Clone&Test!

* ein Produkt der M

Peaple Capital Solution

Clone&Test! kopiert, anonymisiert
und vergleicht mySAP-HR-Daten.

Clone&Test! baut sekundenschnell
lhre Testbestiande auf.

Clone&Test! fiihrt Sie sicher durch
LCP’s dank Vergleich der
Abrechnungsergebnisse.

Unternehmen wie UBS, Kuoni, SAP,

Siemens, Ringier, Swisscom und Uber

400 weitere Kunden vertrauen
bereits auf Clone&Test!

ensive test data."”

www.hr-campus.ch

Resources, SAP.

Clone&Test! Make the Difference.

Die HR Campus AG bietet seit 1998 qualitativ hochstehende und umfassende Dienstleistungen im Bereich mySAP® Human Resources an
und gehort mit ihren ber 100 produktiven Kunden zu den fliihrenden HR Beratungsunternehmen in der Schweiz. Das Consultingangebot
wird durch Entwicklung und Betreuung von schweizerischen HR Spezifika wie Payroll Liechtenstein, Salarvergleiche oder der bewahrten
mySAP-HR Einfihrungsmethodik HR easy to go erweitert.

Die enge Partnerschaft mit der internationalen Unternehmungsgruppe Pecaso garantiert den Kunden Zugang zu innovativen e-HR-L&sungen
und einem breit gefacherten Human Resources Know-how.

Personal A4 "

- &= Besuchen Sie uns am
5W1 S5 SAP-Stand an der
A i 9 o S personal Swiss 2003! Human Resources C
s B g &4 21. + 22. Mai, Messe Ziirich Consulting Services a I'I’IP'US'

HR Campus AG - Bannweg 13 - CH-8322 Madetswil/Zirich - Phone +41 (0)43 355 60 70 - e-Mail: office@hr-campus.ch



