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Wie EDI in B2B-Platt-
formen integrieren?

B Wir stellen bei der Beantwortung dieser
wichtigen Frage immer wieder fest, dass
Unternehmen dazu neigen Insellosungen
aufzubauen bzw. im Einsatz zu haben.
Das betrifft nicht nur Einzelldsungen fir
EDI und B2B, sondern auch individuelle
Losungen far Prif- und Freigabeprozesse
oder Monitoring.

Aufgrund der Schnittstellenthematik
und anderen Problemen, die oft aus sol-
chen Insellésungen resultieren, verfolgen
wir einen anderen Ansatz: Wir bieten mit
Inubit eine zentrale Plattform fiir alle BPM-
Anforderungen an, die sich sehr einfach an
individuelle Anforderungen der Kunden
anpassen lasst. Dariber decken unsere Kun-
den sowohl die Anforderungen des elek-
tronischen Datenaustauschs als auch die
Business-to-Business-Kommunikation ab.

Dank vieler Standardkonnektoren und
-adapter konnen Drittsysteme einfach und
schnell angebunden und auch interne
Datenaustauschprozesse abgewickelt wer-
den. Uber die Einbindung von Anwendern
in Portal-Losungen konnen Prif- und Frei-
gabeprozesse umgesetzt werden.

Mit einem fachlichen und technischen
Monitoring ermoglichen wir unseren Kun-
den Datenaustausch, die internen Prozesse
sowie Prozesse mit Anwenderbeteiligung
an zentraler Stelle zu Gberwachen. Auch
bereits im Einsatz befindliche EDI-Losungen
lassen sich einfach integrieren, in Form
von SOA-, EAl-, EDI- und B2B-Szenarien.
Hiertiber konnen auch Plattformen wie
das System i integriert werden. Fir sehr
spezifische und individuelle Szenarien bie-
ten wir zudem ein SDK zur eigenstandigen
Plug-in-Entwicklung an. &
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m letzten Jahr setzte der deutsche Ein-
zelhandel 472,4 Mrd. Euro um; der
Marktanteil des Onlinehandels lag
bei rund zehn Prozent. Der stationére
Handel bleibt in den meisten Warengrup-
pen erste Anlaufstelle fiir Konsumenten.
Er muss aber viel investieren, um seine
Vorrangstellung gegeniiber den digitalen
Wettbewerbern zu verteidigen.
Das ist das Fazit der gemeinsamen Studie
,Trends im Handel 2025“ von KPMG,
EHI, HDE und Kantar TNS, fiir die 1.015
Bundesbiirger in einer reprasentativen
Umfrage zu Einkaufsverhalten und -erwar-
tungen befragt wurden.
Immer mehr Kunden erwarten demnach
neue Bestell- und Liefermoglichkeiten
sowie eine bessere Verkniipfung aller
Geschiftsprozesse vom Héndler. Zudem
verschlinge die Neugestaltung der Ver-
kaufsflichen viel Geld. Trotz wachsender
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Erwarten Sie hochwertige Services!

0b bei lhnen ,on premise” oder in unseren Rechenzentren: Unsere Managed Services
»made in Germany" fiir IBM Power und Storage, Lenovo Intel und VMware entlasten
Sie von Basisaufgaben und verschaffen Ihnen Freirdume, auf Wunsch 7x24.

Wo und wie diirfen wir Sie unterstiitzen? Fragen Sie Ihre individuellen Services an!

IBM BUSINESS SYSTEMS « SYSTEM i - A5/400

Konkurrenz durch Internet- und Versand-
handel sei es aber drei von vier Kunden
yauch in Zukunft wichtig, im Laden ein-
kaufen zu kénnen”.

Diese Kundenaussagen deuten darauf hin,
dass der Onlinehandel in Deutschland
in den kommenden fiinf Jahren je nach
Branche zwischen vier und neun Prozent
wachsen wird — also langsamer als bisher.
Fir Stefan Genth, Hauptgeschaftsfiihrer
des HDE, ,sind im stationdren Handel das
Einkaufserlebnis und die Verkniipfung mit
digitalen Innovationen essentiell, um die
Kunden vom eigenen Angebot zu iiber-
zeugen. Dabei kommt der Integration von
Technik eine immer grofRere Bedeutung zu
—sei es beispielsweise in Form interaktiver
Schaufenster oder virtueller Umkleideka-
binen. Dartiber hinaus gibt es einen Trend
zu hochwertiger Warenpréasentation, die
Anspriiche der Kunden steigen. Am Ende
des aktuellen Umbruchs im Einzelhandel
werden die Handelsunternehmen erfolg-
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Ralf Wintrich,
Geschéftsfihrer der
Intelligix IT-Services GmbH

reich sein, die Online und Offline am
besten miteinander verzahnen.”
,Die Kunden wollen beides”, beobachtet
Michael Gerling, Geschéftsfithrer des EHI
Retail Institute, ,den Einkaufsbummel in
der Stadt ebenso wie die schnelle Beschaf-
fung tiber das Internet. Sie mochten bei-
spielsweise Ware online bestellen und im
Geschift abholen oder zuriickgeben kon-
nen. Viele Handelsunternehmen sehen
dies als eine der grofiten technischen
und organisatorischen Herausforderun-
gen der kommenden Jahre an. Bei zwei
von drei Handelsunternehmen hat die
kanaliibergreifende Prozessintegration
hochste Prioritdt.”
Diese Trends kennt Ralf Wintrich aus der
taglichen Praxis. Der Geschiftsfiihrer der
Intelligix IT-Services GmbH erldutert im
Gesprdach mit DV-Dialog, wie sich die
resultierenden Herausforderungen auch
dank moderner Software meistern lassen.
Interview Seite 4
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Omni-Channel

ohne Klimmzuge

m Jahr 1996 griindete Ralf Wintrich im

Team mit drei weiteren Gesellschaftern

Intelligix. Damals noch als Compex

Software firmierend, ging es von Anfang

an um die Entwicklung von Warenwirt-

schaftssoftware fiir den Handel. War
diese urspriinglich speziell auf den Mittel-
standsrechner AS/400 zugeschnitten, ist das
ERP-System Netix Retail heute langst auch als
Microsoft .Net-Losung ,,On-Premise” erhdlt-
lich — oder auch als Cloud-Losung, gehostet in
der Intelligix Private-Cloud.

Herr Wintrich, im Sommer hat Intelligix
den 20. Geburtstag gefeiert. Was waren
damals — im Vergleich zu heute — die grofs-
ten Herausforderungen beim Betrieb der
Kassen- und Warenwirtschaftssysteme

im Handel?

Ralf Wintrich: Gute Frage, ist alles schon so
lange her. Prozess- und Branchen-Knowhow
waren damals wie heute wichtige Fundamente
erfolgreicher Losungen und Projekte. IT-Wissen,
das seinerzeit noch im Vordergrund stand, ist in
der heutigen Zeit nicht mehr wirklich gefragt.
Frither ging es mehr um Dinge wie Memory-
Nutzung, Adress-Location oder Treiber. Heute
stehen mehr Usability, Service-Integration und
Mobilitdt im Vordergrund.

Welche Fortschritte bei der Weiterentwick-
lung ihrer Software Netix Retail haben

zur Bewidltigung dieser Herausforderungen
beigetragen — und wo sehen Sie heute noch
Optimierungspotential?

Wintrich: Ein herausragender Grund war
sicherlich auch die zugrundeliegende Platt-

form, auf der wir damals aufgesetzt haben. Das
ERP-System wurde urspriinglich auf der AS/400
unter Berticksichtigung der Anbindung verteil-
ter Standorte entwickelt. Die AS/400 hat sich
zum offenen System i gewandelt, ohne dass wir
immer wieder gezwungen waren, technologi-
sche Klimmziige zu machen.

Der Investitionsschutz im Verlauf dieser evo-
lutiondren Entwicklung unserer Loésungen war
immens. Die IT-Welt ist offener, bunter und
unendlich viel breiter geworden. Das eroffnet
uns heute natiirlich viel mehr Moglichkeiten.
Unser Augenmerk dabei liegt aber immer darauf,
den Anwender mitzunehmen und Losungen so
umzusetzen, dass sie sinnvoll und nutzbringend
sind. Wir kdnnen heute Losungen intuitiver
und einfacher machen - ganz nach dem Motto:
»Keep it simple”.

Was sind denn aktuell die grofiten
Herausforderungen im mittelstindischen
Einzelhandel? Wie kann IT helfen diese
Herausforderungen zu meistern?

Wintrich: Zum einen sieht sich der stationare
Einzelhandel mit dem steigenden Absatz im
Online-Handel konfrontiert, zum anderen mit
einem auch demografisch bedingten, verdn-
derten Kaufverhalten der Konsumenten. Das
stationdre Einkaufen soll immer mehr zum
Erlebnis werden — und die Ansprache des Kun-
den immer individueller. Fiir uns bedeutet das,
dem Hindler mehr Moglichkeiten zu geben,
seine Kunden auch individuell anzusprechen.
Das beginnt bei der intelligenten Analyse des
Kaufverhaltens, geht tiber die direkte Ansprache
des Kunden im Marketing und fiihrt hin bis zum
Service in Verbindung mit Online-Angeboten.

DV-Dialog 11-12/2016 | 7. Dezember 2016

Ralf Wintrich,

FRAGEN:

Stichwort Omni-Channel: Ist das ein
Thema im Mittelstand? Falls ja: Welche
Konsequenzen hat das fiir die IT-Systeme
des Hdindlers?

Wintrich: Selbstverstandlich ist das ein Thema!
Der Einzelhandel verliert jedes Jahr weiteren
Umsatz an den Online-Handel. Gerade fiir den
Mittelstdndler ist es wichtig, dass dieser Umsatz
an den eigenen Online-Shop féllt und nicht an
einen Wettbewerber.

Deshalb sollte er den eigenen Online-Shop als
sinnvolles Tool im Sinne einer Erweiterung
seines stationdren Vertriebs sehen — und nicht
als konkurrierenden Kanal.

Im Vordergrund stehen die Touchpoints der
Konsumenten mit dem eigenen Unternehmen
und somit eine passende Convenience- und
Serviceausrichtung. Dass ein Grofiteil der
Kaufentscheidungen mittlerweile durch eine
Informationssuche im Internet vorbereitet
wird, ist langst keine Neuheit mehr. Selbst bei
Spontankéufen priift der moderne Konsument
sicherheitshalber oft am POS online noch ein-
mal schnell Produktbewertungen und Preise.

Was kann der stationdre Handel tun?

Wintrich: Die wahrgenommenen Vorteile des
stationdren Handels, wie kompetente und
unabhidngige Beratung, eindrucksstarke Waren-
prasentation mit Touch & Feel und sofortige
Warenverfiigbarkeit fiir Spontankaufe, sind
ja nach wie vor aktuell. Warum also nicht die
Warenprésentation mit interaktiven digitalen
Inhalten aufwerten, unabhéngige Produkt-
reviews anbieten und dem Kunden dieselben
aktuellen Informationen und individuellen
Angebote ermoglichen wie im Web? Innovative
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Losungen mittels iBeacons und Bluetooth-Low-
Energy-Sendern sollen Kunden dazu veranlas-
sen, sich auch am POS ,einzuloggen”. Damit
steigen die Moglichkeiten, iber das Kunden-
profil die individuellen Vorlieben und Produkt-
interessen zu analysieren und zu bedienen.
Last but not least: Auch wenn sich der Kunde
zum Kauf eines Produktes entschieden hat,
kann man durch Omni-Channel-Losungen mit
Convenience punkten. Das gewiinschte Produkt
ist am POS nicht lagernd, aber vom eigenen
Online-Shop lieferbar? Der Kunde wurde durch
geschicktes Search-Engine-Advertising direkt bei
der Informationssuche in den eigenen Online-
Shop verfiihrt ... will aber das Produkt sofort
haben anstatt auf die Lieferung zu warten? Die
Verkniipfung von Online- und Offline-Leads
oder von Einkdufen bietet sowohl dem Kéufer
als auch dem Héandler grofe Vorteile.

Online-Shops schiefien wie Pilze aus dem
Boden. Worauf kommt es bei Gestaltung
und Betrieb an, damit diese Shops
erfolgreich werden? Stichwort Customer
Experience...

Wintrich: Da sehe ich mehrere Punkte. Die Navi-
gation und ein intuitives Bedienkonzept sind
hier ebenso wichtig wie die richtige Waren-
prasentation, inklusive der Angaben zur Ver-
fligbarkeit.

Der Onlinekauf wird zunehmend mobil.
Das bedeutet: Der Shop sollte tiber eine sehr
gute mobile Darstellung und ggf. auch tiber
Responsive-Design verfiigen. Im Check-Out
sollte die richtige Wahl der Zahlungsmittel
getroffen werden. Fiir stationére Einzelhdndler
sollten Serviceoptionen wie Click & Collect
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nicht fehlen. Am Ende sind eine funktionierende
Logistik und alle Bereiche des Fulfillment fiir
das Halten von Kunden von grofler Bedeutung.

Mit der Netix Mobile Solution hat Intelligix
ein neues Produkt entwickelt. Was ist die
Idee dahinter — und wie fiigt es sich in die
bisherige Standardlosung ein?

Wintrich: Wir mochten unseren Kunden die
Chance geben, digitale Vorgidnge und Anfragen
dorthin zu verlagern wo sie entstehen. Medien-
briiche und der damit einhergehende Overhead
an Organisationsaufwand werden so deutlich
reduziert und Prozesse beschleunigt.

Hierzu wurde in Netix Retail eine
Servicearchitektur implementiert, die eine Kom-
munikation zwischen mobiler Applikation und
Backend in Echtzeit ermoglicht. Somit kann der
Hiandler, z. B. wihrend der Retouren-Aufnahme,
ein Retouren-Budget beim Lieferanten gegen-
priifen, beim Wareneingang den elektronischen
Lieferschein einbinden oder bei der Kunden-
bestellung auf die Kundenakte zugreifen.

Wintrich: Intelligix verfiigt iiber ein sehr brei-
tes Spektrum an Branchenmodulen, die im
Baukastenprinzip fiir den einzelnen Kunden
zusammengesetzt werden. Fiir die jeweiligen
Module gibt es dartiber hinaus Einstellungen/
Parameter, die kundenindividuell angepasst
werden konnen.

Wir sind heute in der Lage, die Branchengrund-
konfiguration fiir einen Neukunden innerhalb
eines Tages in der Cloud bereitzustellen. Die wei-
teren individuellen Einstellungen werden nach
einem Praxisworkshop vorgenommen. Bis auf
individuelle Schnittstellen ist unsere Anwen-
dung heute zu 100% im Standard implementiert.
Das ermoglicht uns ein sehr agiles und zeitnahes
Erweiterungs- und Patchmanagement.

Begonnen haben Sie mit Netix Retail auf
der AS/400. Heute ist Ihre Software ldngst
plattformunabhdingig und auch Cloud-
fahig. Wie wichtig ist heute noch die Platt-
formfrage? Gibt es Vorteile, wenn der Kunde
Netix Retail auf einem System i betreibt?

,Die Plattformfrage dringt immer weiter in
den Hintergrund, da der Zuspruch fiir Cloud-
Losungen derzeit deutlich stdrker angefragt wird
als vor Jahren noch. Hier stehen die Losung
und ihre Verfiigbarkeit im Vordergrund.”

Ralf Wintrich

Von den Kunden sind zunehmend mobile
Losungen gefragt, vor allem an der Kasse.
Doch beim ,Mobile Payment” wird noch
viel experimentiert. Was raten Sie den
Hdindlern?

Wintrich: Wir setzten uns schon seit geraumer
Zeit mit diesem Thema auseinander. Bezahlen
mit dem Smartphone funktioniert — aber kaum
jemand weif wie. Das kontaktlose Bezahlen
mit dem Smartphone per NFC-Technologie
(Near Field Communication) scheitert bislang
noch oft daran, dass die Verbraucher nicht aus-
reichend tiber das neue Verfahren informiert
sind. Es ist keine Frage des Ob oder Ob nicht,
sondern eine Frage des Zeitpunkts. 60 Prozent
der grofen Handelsunternehmen werden
bis Ende 2016 kontaktlose Kartenzahlungen
akzeptieren konnen.

Das Thema Sicherheit beim ,, mobile Payment*
hélt bestimmt noch einige Konsumenten davon
ab, diese Art des Bezahlens in ihren Alltag zu
integrieren. Wann sich das mobile Bezahlen
durchsetzt, wird die Zeit zeigen; am Ende liegt
es an der Akzeptanz der Endkonsumenten.

So vielfiltig wie der Handel, so vielseitig
muss auch die Standardsoftware zur
Unterstiitzung und Optimierung der
Geschdiftsprozesse sein. Wie sorgt Intelligix
fiir die notige Skalierbarkeit und Flexibili-
tit, so dass sich die Software genau an die
jeweilige Unternehmenssituation anpasst?
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Wintrich: Die Plattformfrage seitens des Kunden
drdangt immer weiter in den Hintergrund; der
Zuspruch fiir Cloud-Losungen ist derzeit deutlich
grofler als noch vor einigen Jahren. Hier stehen
heute die Losung und ihre Verfiigbarkeit im Vor-
dergrund. Bei einer On-Premise-Installation in
einer nicht vorgegebenen IT-Infrastruktur emp-
fehlen wir aufgrund der Stabilitdt, Sicherheit
und der daraus resultierenden Wirtschaftlichkeit
nach wie vor das System i als Best Choice. Auch
wir selbst betreiben in unseren Rechenzentren
die Losung auf IBM i.

Unter welchen Umstdnden ist die Cloud-
Losung heute bereits eine valide Option?
Worauf kommt es an, dass dabei die
gebotene Sicherheit, Verfiigharkeit und
Performance sichergestellt ist?

Wintrich: Fir nicht produktionsrelevante
Bereiche und die Kassenlosung ist die Cloud
bereits eine sehr gute Option, iber die der
Kunde nachdenken sollte — und dies auch tut.
Der Kunde kann heute die Produktpalette von
Warenwirtschaft tiber Fibu, DMS und Lohn kom-
plett als Cloud-Losung erhalten. Die Anbindung
ist mehrfach redundant tiber eigene, in Deutsch-
land gehostete Rechenzentren mit hoher syn-
chroner Bandbreite verfiigbar. Wir legen zudem
sehr hohen Wert darauf, unsere Kunden in einer
Private-Cloud-Infrastruktur anzubinden, so dass
ein offentlicher Zugang zu diesen Systemen nicht
moglich ist. Unsere Losung ist bereits seit 1998
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auf eine optimierte Dateniibertragung mit
hoher Performance ausgelegt. Das ermoglicht
es uns, unsere Software auch als echte Cloud-
Losung und nicht nur als schlichte Virtuali-
sierung anzubieten.

Konnen Ihre Kunden zwischen dem
Lizenz- oder Mietmodell beim Software-
Erwerb wechseln — oder diese kombinieren?
Wintrich: Hier gibt es verschiedene Miet- und
Kaufmodelle, die wir mit dem Kunden indi-
viduell vereinbaren. Grundsatzlich kann ein
Mietkunde die Software auch erwerben und
alles selbst betreiben. Ebenso ist ein Umstieg
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von einer eigenen Installation in die Cloud
moglich.

Wenn Sie in die Zukunft blicken: In welche
Richtung wollen Sie Netix weiterentwickeln?
Welche Neuerungen in der Warenwirtschaft
und an der Kasse konnen Kunden erwarten?
Wintrich: Wir werden verstirkt mobile Losun-
gen entwickeln. Zudem wird der Bereich CRM
analytisch stark erweitert werden, hier ins-
besondere im Hinblick auf Omni-Channel-
Marketing, POS-Marketing und Couponing. Fiir
die Kassensoftware ist zudem ein User-Interface-
Refresh geplant. &

ANZEIGE




