4 Internet Selling mit SAP -
Produkte und Referenzprojekte

von Chris A. Feyen

ErschliefSung neuer, attraktiver Vertriebskandle in die globalen
Mérkte des Internets bei vollstidndiger Backend-Integration in
die vorhandene ERP-Systemwelt — diese Moglichkeit bietet
Ihnen die SAP mit ihren Internet-Selling-Produkten.

In diesem Kapitel stellen wir Ihnen die SAP-Produkte vor, die zur Abwick-
lung von Internetverkaufsszenarien geeignet sind, sowie Losungen der
e-SAP.de, die ebenfalls in Internet-Selling-Umgebungen zum Einsatz
kommen kénnen. Dartiber hinaus berichten wir lThnen von exemplari-
schen Einfuhrungsprojekten, in denen wir von der e-SAP.de zu diesen
Produkten und Lésungen Erfahrung sammeln konnten.

Wer wir sind? — Die e-SAP.de wurde als eigenstédndige Internet Solution
Company der SAP am 01.09.1999 gegriindet. Inzwischen sind rund 160
Mitarbeiter in der Zentrale in Walldorf und den Niederlassungen in Berlin
und Minchen beschéftigt. Die e-SAP.de versteht sich als Losungsanbieter
im Umfeld von SAP- und Third-Party-Produkten. Die Lésungen der
e-SAP.de umfassen kundenindividuelle Beratungs-, Entwicklungs-, Ser-
vice- und Trainingsleistungen von der Konzeption Uber die Realisierung
bis hin zur aktiven Nachbetreuung.

41 mySAP.com

Die Errungenschaft betriebswirtschaftlicher Standardsoftware, also so ge-
nannter Enterprise Ressource Planning-(ERP-)Systeme, beschrdnkte sich
zundchst einmal auf die innerbetriebliche Integration. Hier konnte die
SAP mit ihrem R/2-System flir Mainframe-Architekturen und spater mit
dem R/3-System fir Client-Server-Architekturen grofe Erfolge verzeich-
nen, die nicht zuletzt der revolutionaren Three-Tier-Architektur mit ihrer
konsequenten Trennung zwischen Datenhaltung, Applikation und Présen-
tationsebene zu verdanken waren.

Mit dem Aufschwung des Internets bot es sich an, die Geschaftsprozesse
Uber die Unternehmensgrenzen hinweg auszudehnen und damit die
Wertschépfungskette zu verlangern. Hier kdnnen flr die beteiligten Ge-
schéftspartner auf der Einkaufsseite durch Effizienzsteigerung groRe Ein-
sparpotenziale realisiert werden. Die am Verkauf Gber das World Wide

mySAP.com

e-SAP.de

Von klassischen
ERP-Systemen ...

... zum E- Business
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Web interessierten Unternehmen kénnen mit dem neuen Vertriebskanal
ihre Umsdtze steigern, wenn nicht sogar ganz neue Absatzmarkte er-
obern. Diesen neuen Entwicklungen trug die SAP Rechnung und reagierte
schnell. Einige der im folgenden beschriebenen Produkte existierten aller-
dings schon mehrere Jahre vor dem Internet-Boom. Mit dem Produktka-
talog und dem Online Store hat die SAP schon seit Ende 1996 Erfahrun-
gen gesammelt.

Im Rahmen der von der SAP AG im Frihjahr 1999 in Angriff genomme-
nen mySAP.com-Strategie werden unter anderem Produkte ausgeliefert,
die die Selling-Seite im Internet abdecken. Diese Produkte sind vollstdn-
dig in die bisherige R/3-Modullandschaft integriert, lassen sich mit den
branchenspezifischen Lésungen verbinden und erlauben im Zusammen-
spiel mit dem mySAP.com Workplace und Marketplace sogar kollabora-
tive One-Step-Business-Szenarien.

Der Workplace ist ein unternehmensinternes Portal, das den Mitarbeitern
einen rollenbasierten Zugriff auf alle Transaktionen und Ressourcen er-
laubt, die sie in ihrem Tagesgeschaft bendétigen.

» Die intuitiv bedienbare und personalisierbare Browser-Oberfliche bil-
det dabei den Single-Point-of-Access flur Applikationen, Inhalte und
Dienste. Der Browser ist die einzige notwendige Installation auf Seiten
des Clients, da der offene Internetstandard HTML als Frontend-Proto-
koll verwendet wird.

» Der Single-Sign-On gewahrt nach einmaliger Anmeldung Zugriff auf
alle Systeme: R/3 und Legacy-Systeme (Fremdsysteme).

» Mit der Drag&Relate-Funktionalitit kann der Anwender beispielsweise
eine Auftragsnummer in eine Anwendung ziehen, um dort den Auf-
tragsstatus zu prufen. Diese Anwendung kann auch ein von einem ex-
ternen Dienstleister, wie z.B. einem Logistikunternehmen, bereitge-
stellter Service im Internet sein.

» Kleine Programme, so genannte MiniApps, versorgen den Anwender
mit allen rollenspezifischen Anwendungen, Informationen und Ser-
vices, die fur seine Tatigkeit erforderlich sind. Nachrichten aus dem
Unternehmen, aktuelle Absatzzahlen, Meldungen lber bestimmte Ge-
schaftsereignisse, Informationen Uber Mitbewerber, Reisekostenab-
rechnungen und E-Mail sind nur einige der zahlreichen Bereiche, in de-
nen MiniApps eingesetzt werden.

Die genannten Features des Workplaces sind dazu geeignet, die Freude
an der Arbeit beim Endanwender zu steigern und damit die Akzeptanz der
neuen Arbeitsumgebung zu férdern.

Internet Selling mit SAP — Produkte und Referenzprojekte
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Abbildung 41 mysap.com Workplace - Einstiegsseite fur Vertriebsmitarbeiter

Der Marketplace ist eine Plattform fur Unternehmen und gewerbliche In-
teressenten. Er unterstiitzt die prozesstbergreifende wirtschaftliche Zu-
sammenarbeit, den digitalisierten Handel, den personalisierten Informati-
onszugriff und die Kommunikation in vernetzten Wirschaftsgemeinschaf-
ten. Neben einem Online-Forum fur den Informationsaustausch
(Community, Chat) bieten die Interessengemeinschaften ihren Mitglie-
dern fachspezifische Inhalte (Content, News). Als zentraler Bestandteil
des mySAP.com Marketplaces erleichtert ein Branchenverzeichnis nicht
nur die Suche nach geeigneten Geschéftspartnern, Produkten und Dienst-
leistungen, sondern auch die Kommunikation mit den zustdndigen An-
sprechpartnern. Zusatzlich kénnen Uber marktorientierte Anwenderge-
meinschaften auch alle weiteren, Gber An- und Verkauf hinausgehenden
Formen der geschéftlichen Zusammenarbeit abgewickelt werden. Unter-
stutzt werden unter anderem folgende Kooperationsszenarien:

» Austausch von Planzahlen

» Integrierte Zwischen- und Einzelhdndlerverwaltung. Zum Funkti-
onsumfang gehort die Beriicksichtigung von Sondervereinbarungen,
Versand- und Lastschriftverfahren, Los- bzw. Chargenverfolgung sowie
Preisgarantien.

» Abgleich fur Lieferanfragen. Am Ausschreibungsverfahren kénnen auch
Anwender von nicht-SAP R/3-Produkten teilnehmen.

» Auktionen bieten Online-Versteigerungsverfahren.

mySAP.com

mySAP.com
Marketplace
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Die mySAP.com-Produkte kbnnen auch als Rampen auf Marktplatze fun-
gieren, und zwar sowohl fir die Einkaufs- als auch fir die Verkaufsseite im
Marktplatz. Durch die Losungen BBP bzw. CRM Internet Sales wird die In-
ternetanbindung von bestehenden ERP-Landschaften erméglicht. Sind
sowohl Verkdufer als auch Kaufer mit ihren jeweiligen Backend-Systemen
angeschlossen, wird also in beiden Systemen gleichzeitig jeweils der Auf-
trag bzw. die Bestellung angelegt, so spricht man vom One-Step-Business.

Dadurch dass sich bisherige Wettbewerber in einer Einkaufsgemeinschaft
zusammentun, wie es heute bei einigen Automobilherstellern schon der
Fall ist, kbnnen hohe Einsparungen erzielt werden. Dies wird als Coopeti-
tion (competition + cooperation) bezeichnet.

In diesem Kapitel wollen wir aber nur das Internet Selling betrachten und
die Produkte, mit deren Hilfe es moglich wird. Dabei soll auf die mogliche
Anbindung an Marktpldtze nicht ndher eingegangen werden. Eine solche
ist fast immer realisierbar.

Internet Selling mit SAP — Produkte und Referenzprojekte



4.2 SAP Online Store

4.241 Produktbeschreibung

Aufgrund der rasanten Entwicklung des Internets haben Unternehmen
jetzt die einmalige Chance, kostenglinstig neue Kunden auf der ganzen
Welt zu gewinnen und unmittelbar auf deren Wiinsche einzugehen. SAP
Online Store ermdglicht Unternehmen nicht nur den direkten, weltwei-
ten Kontakt zum Endverbraucher rund um die Uhr. Auch mit ihren Ge-
schaftspartnern konnen sie einfacher, schneller und preisgiinstiger als bis-
her kommunizieren.
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Abbildung 4.3 SAP Online Store

Mit dem SAP Online Store wird die »Eroffnung« eines virtuellen Stores
zum Kinderspiel. Im Online Store kénnen sich die Kunden wie in einem
normalen Geschéft verhalten — mit dem kleinen Unterschied, dass sie den
Online Store rund um die Uhr und tberall auf der Welt besuchen kénnen.
Wie in jedem Geschéft ist auch flr den Erfolg des Online Stores die Pra-
sentation der angebotenen Produkte wichtig. Deshalb kann der Produkt-
katalog ganz nach Wunsch individuell gestaltet werden. Hierfurr stehen im
SAP Online Store Multimediaobjekte wie Texte, Bilder und Sounddoku-
mente zur Verfigung.

SAP Online Store
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Der Kunde kann entweder Uber die hierarchische Gliederung zum ge-
wilnschten Artikel navigieren oder eine leistungsstarke Suchmaschine wie
AltaVista einsetzen, die im Rahmen eines Projekts in den SAP Online Store
integriert werden kann.

Die Kunden kénnen einfach durch den Produktkatalog »bldttern« und per
Mausklick die gewtlinschten Artikel auswéhlen. Diese Artikel werden im
virtuellen Einkaufskorb gelagert, bis sie bestellt oder um weitere erganzt
werden. Ein Kunde kann nattrlich mehrere Exemplare des gleichen Arti-
kels gleichzeitig ablegen. Andert er seine Meinung, stellt er die Artikel ins
Regal zuriick, indem er sie einfach aus seinem Einkaufskorb I8scht.

Wenn ein Internetkunde ein konfigurierbares Produkt auswéhlt, leitet ihn
der neue SAP Internet Pricing and Configurator (IPC), der mit R/3-Release
4.6c in den SAP Online Store integriert ist, durch den Konfigurationspro-
zess. Der Internet Pricing and Configurator bietet eine umfassende Unter-
stutzung flr die Zusammenstellung von konfigurierbaren Produkten. Als
intelligentes System lehnt er automatisch Konfigurationen ab, die nicht
moglich sind. Wahlt ein Kunde die von ihm gewlinschten Ausstattungen
aus, zeigt der IPC automatisch den von ihm berechneten Preis online an.

Hat der Kunde alles ausgesucht, kann er ein Preisangebot anfordern. Ist er
schon als Kunde im Online Store bekannt, gibt er lediglich seine Kunden-
nummer und sein Passwort oder seine E-Mail-Adresse ein. Das System
stellt automatisch sicher, dass der Preis die mit dem Kunden vereinbarten
Preiskonditionen (z.B. Rabatte) enthdlt. Kauft er zum ersten Mal im On-
line Store ein, muss er einen Fragebogen mit seinem Namen und seiner
Adresse ausfillen. Das System legt dann einen Eintrag in der R/3-Daten-
bank im Backoffice-System an. Das System ermittelt den Preis und flhrt
gleichzeitig eine aktuelle Verfugbarkeitsprifung durch. Die Liefertermine
werden dem Kunden sofort online mitgeteilt. Der Kunde kann zwischen
drei Zahlungsarten wéhlen: Die Zahlung kann per Rechnung, per Nach-
nahme oder mit Kreditkarte erfolgen — letzteres geschitzt durch ein Ver-
schlisselungskonzept. Die Kreditkartenautorisierung erfolgt ebenfalls on-
line. Der Online Store kann auch so konfiguriert werden, dass der Kunde
automatisch eine Auftragsbestdtigung per E-Mail erhdlt. Durch die enge
Anbindung des SAP Online Stores an das SAP-Backoffice-System kann ein
Kunde jederzeit den Liefer- und Bearbeitungsstatus seines Auftrages ab-
fragen. Auch hier garantieren Name und Passwort die Datensicherheit der
Transaktion.

Internet Selling mit SAP — Produkte und Referenzprojekte



Mit dem SAP Online Store kdnnen Unternehmen nicht nur mit ihren End-
kunden im Markt kommunizieren, sondern auch unmittelbar mit ihren
Partnern Geschafte abwickeln. Sie haben die Moglichkeit, ihr Produktsor-
timent in verschiedenen Abteilungen ihres virtuellen Stores zu prdsentie-
ren. Unterschiedliche Zielgruppen kénnen so mit speziell abgestimmten
Produkten und Preisen angesprochen werden. Auch fir Gro8- und Einzel-
hdndler kédnnen unterschiedliche Produktkataloge erstellt werden. Die
Mehrsprachen- und Mehrwéhrungsfunktionalitt stellt hierbei die Kom-
munikation mit Kundenunternehmen weltweit sicher, ohne dass Personal
mit den entsprechenden Sprachkenntnissen beschaftigt werden misste.
GroR- und Einzelhdndler kdnnen bequem und in Echtzeit ihr Sortiment
zusammenstellen, Waren bestellen und bezahlen. Sie bendtigen dafur le-
diglich einen PC, einen Web-Browser und ein Passwort. Durch das Pass-
wort wird sichergestellt, dass jeder der Partner nur auf den Katalog zugrei-
fen kann, der fur ihn vorgesehen ist. Darlber hinaus berlcksichtigt das
System alle mit den Geschéftskunden ausgehandelten Konditionen und
erstellt ein individuell auf sie zugeschnittenes Angebot. Der Auftraggeber
kann jederzeit den Auftragsstatus seiner Bestellung abfragen. Auch hier ist
die Datensicherheit durch das Passwort gewdhrleistet.

Einzelhdndler kédnnen den SAP Online Store nutzen, um eine Bestellung
beim GroBhéndler aufzugeben. Dazu benétigen sie lediglich einen Web-
Browser, mit dem sie die gewiinschte Landesversion im SAP Online Store
beim GroBhadndler auswahlen. Dadurch werden Kommunikationspro-
bleme mit ausldndischen GroBhandlern vermieden. Die Produktpreise im
Online-Katalog erscheinen automatisch in der Landeswahrung des Einzel-
hdndlers. Per Mausklick nimmt er die gewlinschten Artikel in seinen Ein-
kaufskorb auf. Wenn ein Kunde sich im Store des Einzelhdndlers nach ei-
nem bestimmten Artikel erkundigt, der gerade nicht vorrdtig ist, kann der
Héandler mit dem SAP Online Store herausfinden, ob das gewlinschte Pro-
dukt beim GroBhandler verfligbar ist, und dem Einzelhdndler einen Lie-
fertermin nennen. Auch nach Ladenschluss kann der Einzelhdndler noch
Bestellungen aufgeben, denn der SAP Online Store des GrofRhandlers ist
rund um die Uhr ge6ffnet. Der vom SAP Online Store ermittelte Preis fir
die im Einkaufskorb des Einzelhdndlers abgelegten Waren bertcksichtigt
seinen Kundenrabatt. Per Knopfdruck kann der Einzelhdndler seine Be-
stellung aufgeben und auch den Auftragsstatus seiner Bestellungen abfra-
gen. Geschéftsprozesse zwischen Hersteller und GroBhandler konnen mit
dem SAP Online Store selbstverstandlich auf die gleiche Weise grundle-
gend verbessert werden.

SAP Online Store

B-to-B-Szenario
mit dem Online
Store

B-to-R-Szenario
mit dem Online
Store
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Wenn beide Geschdftspartner mit SAP R/3 arbeiten — was aber keine
zwingende Voraussetzung ist —, ergibt sich ein interaktiver Datenaus-
tausch zwischen den Systemen. Der Kunde kann sich zum Beispiel in den
SAP Online Store des Anbieters einwdhlen und eine Bestellung per
Knopfdruck abschicken. Damit wird gleichzeitig ein Einkaufsbeleg im Sys-
tem des Kunden und ein Kundenauftrag im System des Anbieters erzeugt.
Fur beide Geschaftspartner verringern sich dadurch der Erfassungsauf-
wand, die Anzahl der Erfassungsfehler sowie die Kommunikationskosten.
Mit dem SAP Online Store erdffnen sich Unternehmen véllig neue Per-
spektiven: Sie konnen ihre Geschéaftsbeziehungen optimieren und da-
durch ihre Marktposition festigen, neue, direkte Vertriebswege erschlie-
Ren und ihre Marktkenntnisse ausbauen.

Das individuelle Aussehen und die Atmosphdre eines Geschéfts sind —
auch im Internet — wichtig fur das Image. Deshalb méchten Unternehmen
die Gestaltung ihres Online Stores selbst in die Hand nehmen. Auch hier-
fur bietet SAP Online Store Unterstitzung, und zwar mit dem SAP@ Web
Studio, einer komfortablen Entwicklungsumgebung, mit der das Erschei-
nungsbild des Online Stores mihelos gedndert und an die individuellen
Anforderungen des jeweiligen Unternehmens angepasst werden kann.

Hinter dem Online Store verbirgt sich ein R/3-Backoffice-System nebst
Produktkatalog. Die Vorteile dieser engen Anbindung liegen auf der
Hand:

» Der Produktkatalog wird in verschiedenen Landesversionen (Sprache,
Wiéhrung, Dezimaldarstellung, Datum- und Preisformate) unterstitzt.

» Alle Daten, wie z.B. Produktinformationen, Preise und Produktverfig-
barkeit, werden direkt aus dem R/3-System gelesen und sind somit
stets aktuell. Falls Daten im R/3-System gedndert werden, missen sie
nicht nochmals im Online Store gepflegt werden.

» SAP R/3 bildet das Business-Backbone aller Prozesse, also auch das Ih-
res Internetgeschéfts, und dient folglich als GerUst fur die gesamte Auf-
tragsabwicklung. Samtliche nachgelagerten Prozesse eines Internet-
Auftrags wie beispielsweise der Versand und die Fakturierung werden
direkt im SAP-R/3-Backoffice-System verarbeitet.

» Das Logistikinformationssystem erméglicht eine prézise Analyse der
Verkaufsdaten und erweist sich somit als ein Uberaus nutzliches Werk-
zeug fur die Beurteilung der Profitabilitdt des SAP Online Stores.

Internet Selling mit SAP — Produkte und Referenzprojekte



» Der Produktkatalog verwaltet als Datenbank zentral die unterschied-
lichsten Daten, unter anderem Texte und Multimediaobjekte. Daten,
die hier fur den Online Store zur Herstellung eines CD-ROM-Katalogs
oder eines klassischen Printkatalogs gepflegt wurden, kénnen dem-
nach wiederverwendet werden.

» Aufgrund der mehrstufigen SAP-Client-Server-Architektur (Datenbank,
Applikation, Prasentation), die auch dem SAP Online Store zugrunde
liegt, sind ein hoher Sicherheitsstandard, grolRe Flexibilitdt und die Ska-
lierbarkeit des Online Stores gewdhrleistet. Mit R/3 gelingt es mihelos,
einen Online-Auftrag effizient und reibungslos abzuwickeln und da-
durch mit minimalen Kosten Uber das Internet einen zufriedenen
neuen Kunden zu gewinnen. Dieser Kunde wird tber diesen fir ihn
schnellen und bequemen Weg gerne wieder im Online Store einkau-
fen.

Um die Vorteile des Online Stores abschlieBend zusammenzufassen, lasst
sich sagen, dass das Besondere am SAP Online Store die reibungslose In-
tegration aller anfallenden Daten aus dem R/3-System in das Internet-Ge-
schaft ist. Dadurch sinken Verwaltungskosten, Datenredundanz und Feh-
lerwahrscheinlichkeit. Die Funktionen des SAP Online Stores noch einmal
in Kirze:

» Produktkatalog
Die Produkte werden als multimediale Objekte mit Texten, Abbildun-
gen und Ton dargestellt. Eine Suchmaschine ist integriert.

» Bearbeitung virtueller Einkaufskorbe
Der Kunde kann ausgewdhlte Artikel in seinen virtuellen Einkaufskorb
legen und sich nach weiteren Produkten umsehen.

» Kundenerfassung
Neukunden erhalten eine registrierte Kundennummer. Dies ist insbe-
sondere im B-to-B-Bereich von Interesse, da das System R/3 einzelne
Geschaftskunden erkennt und individuelle Preise anbieten kann.

» Angebot und Verfligbarkeitpriifung
Das System erstellt maRgeschneiderte Angebote, fihrt eine Verfugbar-
keitsprifung durch und zeigt Liefertermine an.

» Zahlungsverkehr
Bezahlung gegen Rechnung, per Nachnahme oder Uber Kreditkarte ist
moglich. Die Transaktionssicherheit ist gewdhrleistet.

SAP Online Store

Zusammenfassung
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» Auftragsstatus
Der Kunde kann den Bearbeitungsstatus seines Auftrags jederzeit tber-
prifen.

» Internationalitdt
Der SAP Online Store ist auf ein breites Spektrum an Sprachen, Wéah-
rungen, Datums- und Preisformaten hin ausgelegt.

4.2.2 Merchandising-Artikel fiir Fans eines Bundesliga-
Eishockeyclubs

Ein erfolgreicher Bundesliga-Eishockeyclub bietet seinen Fans Merchan-
dising-Artikel zur Bestellung im Internet an. Die Implementierung und die
Anpassung der Shop-Oberfliche an das vorhandene Corporate Design
des Clubs wurde von der Internet Solution Company e-SAP.de mit dem
SAP Online Store realisiert.

Der Verein erschlieBt sich durch den SAP Online Store einen zusatzlichen,
globalen Vertriebskanal, Uber den ein groRer Kundenkreis schnell und
kostenglnstig erreicht wird. Die Verkaufsaktivitditen kénnen nun Uberre-
gional getdtigt werden. Mittlerweile sind schon Bestellungen aus der
Schweiz, Osterreich, den USA und sogar aus Sudafrika eingetroffen.
Durch den Direktvertrieb tber das Internet wird der Bezug zum Kunden
gefestigt und die Wertschépfung erhéht. Das sonst saisonabhédngige Ge-
schaft kann auf des ganze Jahr ausgedehnt werden. Eine Umsatzsteige-
rung bei den Fanartikel ist die Folge.

Der SAP Online Store ist bei dem Eishockeyclub ein voller Erfolg. Schon
im ersten Monat nach der Implementierung bekundeten die Fans reges
Interesse. Auch sie profitieren von dem zusétzlichen Service. Der SAP On-
line Store ist 24 Stunden lang verfigbar und von Uberall her zugédnglich.
Durch die vollkommen flexiblen Einkaufsméglichkeiten wird dem Kunden
ein erheblicher Zusatznutzen geboten. Die Bestellungen kénnen bequem
von Zuhause aus aufgegeben werden. Durch die Schnelligkeit der Bestel-
lannahme verkurzt sich auch die Lieferzeit der Artikel. AuRerdem ist im-
mer das gesamte aktuelle Sortiment mit Preisen einsehbar.

Zusétzlich zum Standard wurden von e-SAP.de noch weitere, speziell an
die Bedurfnisse des Eishockeyvereins angepasste Funktionen implemen-
tiert. Da bei dem Vertrieb von Merchandising-Artikeln von vielen Einmal-
kunden auszugehen ist, werden die Kunden nur lber die Erfassung der
Adressdaten registriert, und es wird kein Kundenstamm im R/3-System
angelegt. Des Weiteren wurde eine Prifroutine entwickelt, die automa-
tisch einen Mindestbestellwert von DM 40,- kontrolliert.
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Nach nur 20 Tagen konnte das Spezialistenteam der e-SAP.de den Online
Store des Eishockeyclubs fur den Verkauf im Internet 6ffnen. Der Store
des Bundesligisten ist gleichzeitig ein Beispiel fir einen Outsourcing-An-
satz, denn er wird bei der SAP gehostet.

4.3 CRM Internet Sales

4.31 Produktbeschreibung

Internet Sales ist ein Baustein des CRM, dessen Funktionalitdt konsequent
auf die Pflege von Kundenbeziehungen hin ausgerichtet ist. Darunter zdh-
len Vertrieb, Service und Marketing Uber die Kandle AuBendienst, Call
Center und Internet.

CRM Internet Sales eroffnet Unternehmen neue, attraktive Vertriebska-
ndle in die globalen Markte des Internets. Mit dieser Lésung profitieren
Unternehmen von interaktiven, auf Kundenprofile gestitzten Verkaufs-
dialogen und personalisierten Produktangeboten. Erganzt wird diese In-
dividualitdt um Méglichkeiten zur Online-Konfiguration von Produkten
sowie Zahlungsformen, die fir einen sicheren und schnellen Geldtransfer
sorgen.

CRM Internet Sales deckt sdmtliche mit dem Verkauf per Internet verbun-
denen Prozesse ab — vom Aufbau eines Online-Produktkatalogs tber ver-
kaufsfordernde Promotions, kundenorientierte Produktkonfiguration
Uber die Auftragserfassung bis hin zur elektronischen Verfolgung der Auf-
tragsabwicklung und zuverldssiger Zahlungsabwicklung.

Individueller, schneller und kostenglinstiger in den Markt: Vor dem Hin-
tergrund dieser Ziele setzen immer mehr Unternehmen auf die neuen
Vertriebskandle im Internet. Auf den globalen elektronischen Markten
fuhren viele Wege zu Kunden, Interessenten und Geschéftspartnern. Wer
hier Erfolg haben, Kunden gewinnen und langfristig binden will, braucht
dafur auf die »E-Conomy« abgestimmte Strategien und effiziente Lésun-
gen, um Konzepte mit Leben zu fillen.

CRM Internet Sales bringt alles mit, was Unternehmen flr erfolgreiches
Internet-Business benétigen: Flexibilitdt, volle Integration der Prozesse
und schnelle Antwortzeiten. Die Architektur der Software gewdhrleistet
eine sinnvolle Verteilung von Arbeitslasten und hilft, Performance-Eng-
passe zu vermeiden.
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GrolRe Multimedia-Dateien werden beispielsweise auf einem speziellen
Content-Server verwaltet, komplexe Produkte Giber den eigenen Internet
Pricing and Configurator konfiguriert oder zusammengestellt, um schnelle
Zugriffe seitens der Kunden sicherzustellen.

Das Internet-Frontend ist vom betriebswirtschaftlichen Backend-System
vollkommen getrennt. Oberflichengestaltung und Bedienungsfunktionen
der browsergestltzten Anwendungen kdnnen daher jederzeit ohne Ein-
griffe in die betriebswirtschaftlichen Anwendungen verandert werden.

7} CAM Internet Sales Demo System 4living - Microsoft Internet Explorer provided by SAP AG
J Datsi  Bearbeiten Ansicht  Favortsn  Eshas 2
Schnellsuche
HLIVING Betten Sofas Sitzmobel Tische Leuchten Zubehor
Online einkaufen oder Herzlich Willkommen bei 4Living.
anfufen: 0130-12341234 Unzere Mobel raflektizren unsere Alltagserfshrung von Leben und Raum, Entstanden ist
daraus =in bewagliches Wohnkonzept, in dem sich diz Mabal nicht nur zinmal. zondern
immer wiadar an neus Bedirnisse anpassen lassen, Lassen iz sich von unserem Online-
Kataloq inspirieren, und kreieren Sie Ihre ganz individusllan Mabelsticke nach Thren
Shop ¥erzeichnis persinlichen Wiinschen.
ra— | Eigens Ydsen gri
Thr ¥rarenkorb
Lhr Warenkorb ist leer,
Zum Warenkorb
Belegstatus
Anmeldung
Sind Sie bereits Kunde
bei unz? Bitte melden ')
Sie sich hier an! [Bett ZEN M E
E-Mail-dresse 10-stufig verstellbares a
l— Kopfreil Merallrahmen in
grauer Lackierung Smm [ — W
Passwort beschichtete Buchenholz- af .
| — o] Beschlige Stubl LUTHOR O
934,06 DEM Metallteile: Grau, Polster in
Sind Sie ein newer sllen Stoffen werfiighar aufier
Kunde? 1a © ° dess. 505, 506, 507, Sitzeénmit Konzept
Konfigurieren 256,87 DEM
Specials
Empfehlungen O [ Kkaufen B2 ]
A-callcenter O
Betten Sofas Sitzmibel Tische Leuchten Zubehér
@ SAP AG 2000, duktabbild und Produk Copyright und mit dlich h H
Randers $/A . Dies ist sine D inklusive der Preise. SAP keine Gewihr fir die Preise
und dafiir, dass die Produkte verfigbar sind,

Abbildung 4.4 CRM Internet Sales — Demo System 4Living

Die enge Integration von CRM Internet Sales mit den betriebswirtschaft-
lichen Systemen im Back-Office tragt wesentlich zu hocheffizienten, ganz-
heitlichen Vertriebsprozessen bei. Das spart Zeit und senkt den Adminis-
trationsaufwand: Das Online-Business wird noch profitabler. Die Integra-
tion mit den anderen CRM-Szenarien AuBendienst und Call Center
ermdglicht eine Synchronisierung sdmtlicher Vertriebskandle.

Mit CRM Internet Sales lassen sich auch anspruchsvolle Produktkataloge
gestalten, deren Attraktivitdt durch die Einbindung von Multimedia-Ele-
menten wie Bild, Sound und Video noch gesteigert werden kann. Kom-
fortable Such- und Auswahlfunktionen erleichtern die Navigation und
fuhren schnell und zielgerichtet zu den gewlinschten Produkten. Um das
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Interesse der Shop-Besucher auf bestimmte Produktmerkmale oder Son-
deraktionen zu lenken, stellt CRM Internet Sales komfortable Zusatzfunk-
tionen zur Verfuigung.

Die Funktionen des One-to-One-Marketings erméglichen die zielgerich-
tete Ansprache der Kunden. Aus dem Riicklauf von Online-Fragebdgen
wie auch aus gesammelten Kundendaten entsteht die Transparenz flr in-
dividuelle Angebote, die auf das Nachfrageverhalten und die Interessen
ausgewdhlter Zielgruppen oder einzelner Kunden ausgerichtet sind.

Die Tools von CRM Internet Sales lassen Online-Shopping fir Konsumen-
ten zum Vergniigen und Web-Beschaffung fiir Unternehmen zum stress-
freien Job werden: Per Mausklick ausgeldste Bestellungen, eine rasche
Auftragserfassung fir Geschaftskunden sowie die sofortige Berechnung
und Anzeige des Gesamtpreises sind dafiir nur einige Merkmale. Den
Kunden bietet sich zudem die Méglichkeit, mehrere Versand- und Bestel-
ladressen anzugeben und die Verfligbarkeit der Ware zu tUberprifen. Ge-
fullte Einkaufskérbe kénnen gespeichert und zu einem spateren Zeitpunkt
zur Ergdnzung oder Auftragserteilung wieder aufgerufen werden.

Neue Endkunden kénnen sich ganz einfach online registrieren und ihre
personlichen Kundenprofile sowie Adressdaten auf Ihrer Web-Seite selbst
pflegen. Im Geschaftskundenbereich kénnen mehrere Benutzer fir ein
Unternehmen registriert werden. Adressangaben lassen sich jederzeit on-
line &ndern.

Der Kunde hat die Wahl zwischen Zahlung per Kreditkarte, Nachnahme
oder Rechnung. CRM Internet Sales unterstiitzt alle gangigen Sicherheits-
standards.

Mit CRM Internet Sales kdnnen die Kunden schnell und unkompliziert die
Bestellpositionen ihrer Auftrdge online einsehen und den jeweiligen Auf-
tragsstatus fur jeden einzelnen Artikel abfragen.

4.3.2 Einzelhandelskette bietet ihren Kunden
Internetbestellung

Bei einem namhaften schweizerischen Einzelhandelsfilialisten wird der-
zeit CRM Internet Sales eingefiihrt. Bequemlichkeit fir Kunden wird hier
grolR geschrieben. Zukunftig sollen die Kunden nicht nur in den Filialen
einkaufen, sondern auch im Internet ihre Bestellung aufgeben kénnen.
Dabei wird eine vom Kunden eingegebene Wunschlieferzeit in einem
Fenster von plus/minus einer halben Stunde garantiert. Ermoglicht wird
dies durch die Einbindung zahlreicher Fremdprodukte. Hier ist das Exper-
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tenteam der SAP Retail Solutions derzeit mit der Schaffung entsprechen-
der Schnittstellen beschéftigt. So wird eine Routenplanung angebunden
sowie eine Clearingstelle fur die Zahlungsfunktion. Bereits wenn der In-
ternetkunde seine Adresse eingibt, wird diese validiert und automatisch
ergdnzt. Im Hintergrund erfolgt dann eine Bonitdtsprifung, und in Ab-
hdngigkeit vom Ergebnis derselben wird dem Kunden dann eine Auswahl
von Zahlungsmitteln vorgeschlagen. Diese reichen von der bekannten
Rechnung, iber Nachnahme und Kreditkarte bis hin zur Abrechnung tber
die Telefonrechnung, einer schweizerischen Besonderheit. Das Handels-
unternehmen will auch das Telesales aus dem CRM-Paket einsetzen.

4.4 Easy Solutions

Die Easy Solutions der e-SAP.de basieren auf von der SAP AG ausgeliefer-
ten Standard-IACs (Internet Application Components), die um zahlreiche
Funktionalitdten erweitert wurden.

4.41 Easy Shop - Produktbeschreibung

Easy Shop basiert auf der Internet-Transaktion WW20, dem Online Store
der SAP. Mit Easy Shop kénnen Unternehmen, die die R/3-Releases 3.1,
4.0 oder 4.5 einsetzen, fast die volle Funktionalitdt des Online Stores im
Release 4.6 nutzen sowie darliber hinaus gehende Funktionalitdten, die
noch in keinem Online-Store-Release realisiert sind.

Im Folgenden werden die Funktionalitdten des Easy Shops kurz vorge-
stellt, ohne im Einzelnen darauf einzugehen, ob und ggf. ab welchem
R/3-Release diese Funktionalititen zum Standardumfang des Online
Stores gehdren. Wesentliche Erweiterungen sind:

» Inder URL kann beim Aufruf des Shops angegeben werden, ob in einen
Layoutbereich oder sogar ins Detailbild eines Produktes gesprungen
werden soll.

» Auf dem Angebot, dass sich der Kunde erstellen Iasst, ist die Bestell-
nummer eingabebereit. Der Kunde kann hier eine individuelle Refe-
renznummer eingeben. Diese Bestellnummer wird im Auftragskopf ge-
speichert und nach der Buchung des Auftrags auf der Auftragsbestati-
gung angezeigt.

» Wenn gewiinscht, kann der Kunde die Auftragsart vor Erstellen des An-
gebots per Selektbox auswéhlen. Die erlaubten Auftragsarten werden
aus dem Customizing vorgeschlagen.
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4} SAP Internet Application Component Page - Microsoft Internet Explorer provided by SAP AG

J Datei  Bearbeiten Ansicht  Favoriten  Extraz 7

sho e ae
P &2 [shops|

Gebrauchsmaterialien Produkte

Industriechemikalien

IWechseIn zu Shop: hd
r -
Nummer & ¥ Kurztext A ¥ Preis 4 ¥ g lnden Finkaufskorh

1101 Weichmacher 116,55 DEM |1{In den Einkaufskorb)
Suche
1102 Lisemittel 1,79 DEM material deleted

1103 Leime + Harze 26,01 DEM 2\

Industriechemikalien
Kunststoffe
Gl + Gas

Formulare

Abbildung 4.5 Easy Shop

» Der Kunde kann auf dem Angebot die Versandbedingungen auswéh-
len. Diese konnten z.B. »Normal« und »Express« lauten.

» Die Incoterms kénnen vom Kunden ausgewahlt werden.
» Auf dem Angebotsbild ist das Wunschlieferdatum eingabebereit.

» Aus dem Kundenstamm werden die erlaubten Warenempfanger selek-
tiert und per Selektbox auf dem Angebotsbild zur Auswahl gebracht.
Die Adresse dieses Kunden wird angezeigt und kann fir diesen Auftrag
gedndert werden. Der Rechnungsempfénger kann ebenfalls auswahl-
bar gemacht werden.

» Esist einstellbar, ob die gewiinschte Menge ein Vielfaches der Liefer-
einheit aus dem Materialstamm sein muss oder kann. Diese Prifung
kann auch ganz ausgeschaltet werden.

» Die kundenindividuellen Preise werden im Standard bei der Angebots-
erstellung angezeigt. Es kann eingestellt werden, dass kundenindividu-
elle Preise schon im Katalog angezeigt werden. Voraussetzung hierflr
ist, dass im Customizing das friihe Login (s.u.) eingestellt ist .

» Es kann schon auf der Produktliste die gewlinschte Menge eingegeben
werden. Wahlweise kann der Button »in den Einkaufskorb« pro Posi-
tion oder auf Kopfebene positioniert werden. Im zweiten Fall kénnen
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mehrere Positionen gleichzeitig in den Einkaufskorb gelegt werden.
Falls die Liefereinheit geprift wird, kann die fehlerhafte Zeile markiert
werden.

» Vor der Bestellung kann ein Freitext eingegeben werden. Dieser Text
wird als Freitext im SD-Auftragskopf abgelegt. Die Text-1d kann frei ge-
wahlt werden.

» In einem Sortiment werden die aktuellen Sonderangebote hinterlegt.
Die Materialien aus diesem Sortiment werden beim Einstieg in den
Shop préasentiert und kénnen dort direkt in den Einkaufskorb gelegt
werden.

» Der Online Store kann auch als Intranet-Katalog an ein BBP-System an-
gebunden werden (siehe auch Abschnitt 4.5.1.). StandardméRig erfolgt
der Rucksprung nach Erstellung des Angebots. Mit Easy Shop kann de-
finiert werden, wann der Ricksprung erfolgt.

» Login-Moglichkeiten: Der Kunde identifiziert sich beim Betreten des
Shops (friihes Login) oder bei der erstmaligen Bestellung einer Ware
(spates Login). Dies ist vom Shopbetreiber einstellbar.

Easy Shop kann mit geringem Aufwand an Zeit und Kosten an betriebs-
wirtschaftliche Anforderungen angepasst werden. Einfach durchzufiih-
rende Einstellungen erlauben die Bestimmung aller relevanten Parameter
und Texte nach individuellen Wiinschen.

4.4.2 Easy Shop im Einsatz bei einem grof3en
Mineralolkonzern

Easy Shop wird eingesetzt von einer Tochtergesellschaft eines bekannten
Mineraldlkonzerns, die in Europa sowie im Mittleren und Fernen Osten
Schmierstoffe an Autohduser, Werkstdtten sowie Industriekunden ver-
treibt. Sie zdhlt zu den Marktfihrern der Branche.

Gleichzeitig ist das Unternehmen einer der ersten Schmierstoffanbieter,
der das Internet als zusétzlichen Vertriebskanal nutzt. Bisher wurde das
gesamte Angebot von Auto- und Industrieschmierstoffen in diversen Pro-
duktkatalogen offeriert. Ergdnzende Informationen waren ebenfalls aus-
schlieRlich in Papierform verfugbar oder mussten tber den AuBendienst
angefordert werden. Bestellt wurde, wie Uberall tblich, am Telefon, per
Fax oder direkt beim persénlichen Ansprechpartner — und das zu den
Preiskonditionen, die entweder der Eingruppierung des Kunden entspra-
chen oder materialspezifisch ermittelt wurden. Die Bestellung ebenso wie
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die interne Bearbeitung des Auftrages gestaltete sich fur alle Beteiligten
relativ zeitaufwendig und war zudem direkt abhéngig von den Servicezei-
ten der Bestellannahme.

Es gab also Griinde genug, sich mit einem Online Store von SAP und den
zusatzlichen Funktionen des Easy Shops von e-SAP.de ein Plus an Aktua-
litdt und Geschwindigkeit zu verschaffen, den Komfort flir den Kunden zu
erhdhen und mit der neu gewonnenen Rund-um-die-Uhr-Présenz die
Kundenbindung aktiv zu férdern. Gleichzeitig bildete das Projekt einen
weiteren strategischen Baustein bei der Ausweitung der E-Commerce-Ak-
tivitdten des Gesamtkonzerns, die zusammen mit SAP als Strategiepartner
realisiert werden. Die Voraussetzungen fir eine schnelle Realisierung der
ehrgeizigen Pldne konnten nicht besser sein. Als langjdhriger R/3-Anwen-
der verflgte der Schmierstoffanbieter Uber eine ideale technologische
Plattform, um die Implementierung eines Online Stores und des darauf
aufsetzenden Easy Shops ohne zusdtzliche Schnittstellen zu Subsystemen
vorzunehmen. In diesem Zusammenhang ging es dem Unternehmen ins-
besondere darum, Gber das Internet den direkten Zugriff auf eine Vielzahl
von kunden- und materialspezifischen Informationen im R/3-Modul SD
(Vertrieb) zu ermaoglichen.

Die hervorragende technologische Ausgangssituation wurde durch ein
leistungsfahiges Projektteam ergénzt, das sich aus Verantwortlichen des
Auftraggebers sowie e-SAP.de-Beratern zusammensetzte: Eine erfolg-
reiche Kombination, denn vom Projektstart bis zur Produktivsetzung ver-
gingen lediglich finf Monate. Innerhalb dieses Zeitraumes wurden alle
funktionalen Anforderungen umgesetzt. Dazu zdhlte unter anderem die
Realisierung von sieben zielgruppenspezifischen elektronischen Produkt-
katalogen, deren Ubergreifendes Spektrum um personalisierte Kataloge
unter dem Namen »mein Sortiment« erganzt wird. Sie bilden ein kunden-
individuelles Produktangebot ab, dessen Zusammensetzung sich aus den
letzten Bestellungen ergibt.

Seit Juli 2000 nutzen dber 200 Kunden des Schmierstoffanbieters die
neue Vertriebsschiene, fragen Konditionen und Produktinformationen ab
und ordern ihren Bedarf per Mausklick — online, rund um die Uhr und an
sieben Tagen in der Woche. Die Akzeptanz ist grofs. Allein im ersten Mo-
nat wurden ca. 5000 Zugriffe pro Tag gezdhlt. Wen wundert es, denn der
Shop bietet beiden Seiten klare Vorteile. Statt mithsamer manueller Re-
cherche in Katalogen und Preislisten genligen heute wenige Mausklicks,
um zur gewlnschten Information vorzudringen und Bestellungen abzu-
setzen.
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Dabei ist der Easy Shop nur ein Bestandteil des gesamten Portals, auf dem
die Geschéaftskunden auch weitere Informationen Uber die komplette
Produktpalette finden.

Da die Kunden schon beim Betreten des Portals einen Anmeldeprozess
mit User-Name und Passwort durchlaufen, ist beim Aufruf des Easy Shops
keine explizite Anmeldung mehr nétig. Deswegen wird hier der Anmel-
debildschirm tbersprungen, und die Anmeldung lauft im Hintergrund ab
(dunkle Prozessierung). Kundennummer, Kundenrolle (z.B. Fihrungskraft
oder Mitarbeiter) und Ansprechpartner werden mit der URL Ubergeben,
die zur Sicherheit auch noch signiert wird. Im Folgenden kann dann der
Kunde personlich begrift, kundenindividuelle Preise kdnnen angezeigt
und andere One-to-One-Marketing-Features kénnen genutzt werden. Je
Shop ist einstellbar, ob kundenspezifische Preise oder Katalogpreise ange-
zeigt werden. Sind kundenindividuelle Preise eingestellt, so werden in
Abhédngigkeit von der Kundenrolle Preise angezeigt oder ausgeblendet.

Auf Anforderung des Schmierstoffanbieters werden die Preise im Easy
Shop zusatzlich als Preis/kg und Preis/Liter angezeigt, um den Kunden ei-
nen einfachen Preisvergleich zu erlauben. AuBerdem werden die Preise
parallel in DM und in Euro angezeigt.

Beim Eintrag eines Materials in den Katalog wird standardmaRig als Posi-
tionstext der Vertriebslangtext aus dem R/3-Materialstamm vorgeschla-
gen. Auf Anforderung des Auftraggebers wurde realisiert, dass weitere
Texte zum Produkt aus Lotus Notes importiert und im R/3 abgelegt wer-
den. Diese Texte werden periodisch durch einen Report aus dem Lotus
Notes-Produkttext in den Positionstext kopiert.

Es wurden komfortable interne und externe Suchroutinen geschaffen und
eine Anzeige der letzten Trefferliste zu jedem Zeitpunkt.

Die gewlnschte Auftragsmenge eines Artikels kann nicht erst im Waren-
korb und nicht erst auf dem Positionsdetailbild, sondern bereits in der
Produktliste eingegeben werden.

SchlieBlich kénnen zusatzliche Auftragsdaten eingegeben werden. Uber
eine Selektbox kann der Warenempfanger ausgewdhlt werden. Hier wer-
den alle jene vorgeschlagen, die im R/3-Kundenstamm mit der Partner-
rolle Warenempfanger gepflegt sind.

Ob der Kunde seine personliche Bestellnummer als Referenz und ein
Wunschlieferdatum eingeben muss oder kann, ist fir jeden Shop im Cus-
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tomizing einstellbar. Der Gber die URL mitgegebene Ansprechpartner
beim Kunden wird im Auftragskopf in den Bestelldaten unter »Name des
Bestellers« abgelegt.

4.4.3 Easy Sell - Produktbeschreibung

Easy Sell basiert auf den Internet-Transaktionen VW01, »Auftrag anlegenc,
und VW10, »Auftragsstatus«, und wurde um zusatzliche Funktionalitdten
erweitert.

Mit Easy Sell kédnnen Vertriebsauftrdge im Inter-/Intranet effizient und
komfortabel bearbeitet werden. Easy Sell bietet dem Mitarbeiter eine
Ubersichtliche und leicht bedienbare Browser-Oberfliche. Ohne groBen
Schulungsaufwand kénnen die Sachbearbeiter des Unternehmens Kun-
denauftrage anlegen, dndern und anzeigen. Unterschiedliche Vorschlags-
werte und Berechtigungsstufen sind kein Problem. Vor allem regelmaRig
wiederkehrende Kundenwiinsche kénnen durch Easy Sell vom Kunden
selbst Giber das Internet erfasst werden.

Das entlastet die Sachbearbeiter des Unternehmens und beschleunigt
den Bestellprozess fir den Kunden. Der Kunde wahlt aus seinem indivi-
duellen Sortiment einzelne Artikel aus, zu denen er nur noch die beno-
tigte Menge erfassen muss. Diese Anwendung kann auch im Call Center
zur Kundenauftragserfassung und Statusverfolgung eingesetzt werden.

Bestellungen von Kunden in Intranet oder Internet entgegenzunehmen
und als Kundenauftrdge in ein R/3-System weiterzuleiten stellt eine sinn-
volle Erganzung der Ublichen Geschéftsabldufe dar. Muss-Eingaben sind
lediglich Kunde, Artikel und Menge. Alle anderen notwendigen Felder
werden automatisch gefullt. Wahlweise kénnen Notizen zum Auftrag ein-
gegeben werden.

Die Statusauskunft zeigt dem Kunden den Versandstatus seiner Auftrage
an. Auf Wunsch kann die Tracking-Auskunft der Logistikdienstleister di-
rekt eingebunden werden.

Vertriebsauftrage konnen gedndert werden. Fur die wichtigsten Felder
werden Hilfefunktionen angeboten.

Durch einfaches Customizing kann entschieden werden, ob ein Intranet-
Szenario oder ein Internet-Szenario (Anmeldung mit Kundennummer)
abgewickelt werden soll. Damit kann die Funktion fur Kunden, eigene
Vertriebsbeauftragte wie auch fur Call Center eingesetzt werden.
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el @ U Never Auftrag | Auftragestatus | Bestand | Kontostand J
Auftiaggeber 16 esapde ‘Vetkautsorganization 0001
Auftragsnummer Auftragsnummer 194
Bestellnummer l— ﬁ Auftiaggeber 16 e-sap Easy Sell
Material l— i) Warenempfinger 16 e-sap Easy Sell
batum l— - l— Bectellnummer w17 5202

“Wunschlieferdatum 27.07.2000
Liste anzeigen

Huftiag dndem Detail zeigen

Liste lhrer Auftrdge

Oder  Datum Bestellnumme! Status Details des ausgewshiten Auftrags

Fasition Exste Lieferung Menge

184 27.07.2000 175202 4

10
183 27.07.2000 vz 165:91:37 ®

20
182 27.07.2000 1654000 ® -
181 27.07.2000 ;155822 ® a0

Abbildung 4.6 Easy Sell

Die Nutzung der kompletten SD-Funktionalitdt ist moglich z.B. bei:

» Sortimente zum Kunden

» Statusverfolgung

» Integration von Prozessen der Versandabwicklung

» Verfugbarkeitsprifung und Preisfindung

» Abruf von Mengenkontrakten

Mogliche Erweiterungen:

» Offline-Erfassung von Kundenauftrdgen mit anschlieRender Synchroni-

sation mit dem R/3-Backend

» Integrierte synchrone Verteilung der Kundenauftrdge in unterschiedli-
che Werkssysteme. lhr Vorteil: Es ist keine asynchrone ALE-Verteilung
der Auftrage notwendig

» Einbindung der Kontostandabfrage: Kundeninformationssystem zur
Anzeige von Kontensalden, Einzelposten oder Stammdaten im Intra-/
Internet

» Auswahl von Artikeln auf der Basis von Einkaufslisten
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» Portal als alternative Benutzeroberfliche zur Integration zusatzlicher
Services im Bereich Auftragserfassung (z.B. Wareneingang, Warenaus-
gang, Finanzstatus, Verfligbarkeit)

» Die Vorteile, die sich aus dem Einsatz von Easy Sell ergeben, lassen sich
folgendermalen zusammenfassen:

» Einfache Bedienung durch schnell erlernbare und individuell anpass-
bare Web-Oberflaichen ohne Schulungsaufwand

» Steigerung der Effizienz des bestehenden Intranets und Extranets
durch eine weitere Nutzungsmoglichkeit

» Vereinfachung und Beschleunigung der Kundenauftragsbearbeitung

Vermeidung von Doppelerfassung Ihrer Kundenauftrage (z.B. durch
Ubertragung des Faxeingangs)

Reduzierung von Fehlerquellen durch automatischen Datentransfer
in das SAP R/3-System (SD, MM und FI/CO)

Abrufen des Lieferstatus im Internet zu jeder Zeit moglich

» Gratis mitgeliefert wird die SAP-Internetplattform Internet Transaction
Server (ITS), das Administrationstool, die Skalierung, die Auswertung
etc.

Easy Sell kann mit geringem Aufwand an Zeit und Kosten an betriebswirt-
schafliche Anforderungen angepasst werden. Einfach durchzufiihrende
Einstellungen erlauben die Bestimmung aller relevanten Parameter und
Texte nach individuellen Wiinschen.

4.4.4 Easy Sell im Einsatz bei einem Hersteller von
Nahrungs- und Getrinkezusitzen

Bei einem Hersteller von Nahrungs- und Getrankezusétzen, der u.a. Pepsi
zu seinen Kunden zahlt, wurde Easy Sell in sechs Wochen von der
e-SAP.de eingefiihrt.

Der Produzent von Nahrungs- und Getrdnkezusdtzen bietet hier regist-
rierten Internetkunden mit generiertem Passwort die Méglichkeit, Auf-
trage zu erfassen und den Auftragsstatus abzufragen.

Im Easy Sell-Standard erscheint beim Erfassen eines Auftrags zundchst ein
»leerer« Auftrag, in den entweder zeilenweise Positionen eingegeben
werden kénnen oder durch Driicken des Buttons »ltem Proposal« ein
kundenspezifisches Sortiment vorgeschlagen wird. Im Referenzprojekt
beim Auftraggeber aus der Nahrungs- und Getrédnkeindustrie wurde das
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Erfassen eines neuen Auftrags so eingestellt, dass immer ein kundenspe-
zifisches Sortiment vorgeschlagen wird. Die Felder fir die Mengen sind
eingabebereit.

Der Warenempfanger wurde als Pflichtfeld eingestellt, d.h., er muR ein-
gegeben werden. Solange er nicht eingegeben wurde, erscheint ein Java-
Script-gesteuertes Popup, das auf die Pflichteingabe aufmerksam macht.
Beim Anlegen des Auftrags erscheint ein Popup mit der Auftragsbestati-
gung und der Auftragsnummer. Im Hintergrund wird der »eingefrorene«
Auftrag angezeigt, er ist jetzt nicht mehr eingabebereit.

Auf Anforderung des Auftraggebers wurde Easy Sell deutsch- und eng-
lischsprachig realisiert, da es sich um ein global agierendes Unternehmen
handelt.

Da es hier um ein B-to-B-Szenario mit langfristigen Geschéftsbeziehungen
geht, ist es moglich, den Kunden einen sogenannten Expertenmodus zur
Verfligung zu stellen. In einer anderen Installation des Easy Sells bei einem
anderen Unternehmen wird die Applikation im Intranet zur Auftragsein-
gabe durch die eigenen Vertriebsmitarbeiter eingesetzt.

Bei der Abfrage des Auftragsstatus stehen den Kunden des Lebensmittel-
erzeugers mehrere Selektionskriterien zur Verfugung. Die Suche kann
Uber Auftragsnummer, Bestellnummer, Material und Datum einge-
schrankt werden. Ausgegeben wird eine Liste der den Selektionskriterien
entsprechenden Auftrage. Gleichzeitig wird der erste Auftrag in der Liste
im rechten Frame angezeigt. Das ist der zuletzt angelegte.

Aus dem Auftragsstatus heraus kdnnen Auftrage gedndert werden, sofern
noch kein Folgebeleg erzeugt wurde. Gedndert werden kdnnen Menge
und Wunschlieferdatum pro Position. Es erscheint ein Popup, das mitteilt,
dass der Anderungswunsch per E-Mail an den zustandigen Sachbearbeiter
weitergeleitet wurde. Das Unternehmen behdlt sich damit vor, den Ande-
rungswunsch abzulehnen, falls die auftragsbezogene Produktion schon
angelaufen ist. Die Weiterleitung des Anderungswunsches an den zustin-
digen Sachbearbeiter kénnte auch mit Workflow abgebildet werden. Dies
ist fur die Zukunft angedacht. Eine andere geplante Erweiterung ist, dass
bei bestehendem Mengenkontrakt in einem Rahmenvertrag auf diesen
gebucht wird.

Internet Selling mit SAP — Produkte und Referenzprojekte



