E2E Bridge im Einsatz bei PKZ

Multi-Channel

E-Commerce-Integration

Die fihrende Schweizer Modehauskette hat mit der Scheer E2E AG eine zentrale
Datendrehscheibe als Losung realisiert, um die Umstellung ihrer Bestellverarbei-

tung zum 24x7 Echtzeitgeschaft zu bewaltigen.

Herausforderung
m Verdndertes Kaufverhalten der Konsumenten
m Vom Ladengeschaft zum Multi-Channel E-Commerce

m Umstellung von der Batch- zur Echtzeitverarbeitung

Losung
m Anpassung des bestehenden ERPs an Echtzeitbetrieb
m Cloud-Dienste fur CRM, Zahlung, Warenrickgabe, etc.

m Daten-, Service- und Prozessintegration via E2E

Vorteile
m Eine universelle Kommunikationsbasis
m Alle Verantwortlichen sind permanent involviert

m Einfaches Qualitatsmanagement fiir Verkaufsdaten

Mit der E2E Bridge haben wir die volle

Kontrolle tUber jeden einzelnen Schritt bei der
Restrukturierung unserer Vertriebsprozesse.

— Peter Temperli
CFO, PKZ Gruppe
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Uber die PKZ Gruppe

Die PKZ-Gruppe mit Sitz in Urdorf ist eine
der fihrenden Einzelhandels- unterneh-
mungen der Schweiz. Sie besteht aus den
Modehausketten Burger, PKZ, Feldpausch,
Blue Dog und Paul Kehl. Die Gruppe be-
findet sich bis heute in Familienbesitz, be-
schaftigt rund 700 Mitarbeiter und erwirt-
schaftete 2011 einen Umsatz von CHF 204
Millionen.

www.pkz.ch
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‘ ‘ E2E bringt technische und nicht-technische Verantwortliche an einen Tisch. Damit wird
eine geschaftsorientierte Prozessintegration ohne Missverstandnisse gewahrleistet.

Herausforderung

PKZ setzte in der Vergangenheit auf ein klassisches Ge-
schaftsmodell basierend auf einem eigenen, markenbezoge-
nen Filialnetz. Der Umsatz wurde Uber Kassensysteme ein-
gespielt und das Geschaft mit einem individuell entwickelten
ERP-System verwaltet, was Transaktionen einmal taglich im
Batchverfahren verarbeitete. Die Internetprasenz diente in ers-
ter Linie der Stlitzung der Marke.

Die Unternehmensleitung erkannte in der Neustrukturierung
von Verkaufsprozessen rund um ein sich verdanderndes Kauf-
verhalten der Konsumenten eine Chance, die Wachstums-
strategie weiter voranzutreiben. Deshalb wurde entschieden,
einen modernen 7x24 Multi-Channel E-Commerce-Ansatz zu
verfolgen, um Synergien zwischen Verkaufsfilialen, Online-
Shop und dem Kundenbindungsprogramm im Sinne eines
optimalen Einkaufserlebnis fiir die Konsumenten nutzen zu
konnen. So sollten Kunden in Zukunft zum Beispiel online be-
stellen und die Ware in der Filiale abholen kénnen. Im Online-
Handel erworbene Produkte sollten in der Filiale retourniert
werden konnen, inklusive eingesetzter Bonuspunkte.

Diese Transformation vom Batchbetrieb zum modernen
Multi-Channel E-Commerce in Echtzeit war kein triviales Un-
terfangen. Substantielle Anpassungen waren bei den Ge-
schaftsprozessen, bei der Organisation, und auch bei den un-
terstiitzenden Systemen notwendig. Gleichzeitig sollte die
Modernisierungsinitiative das Tagesgeschaft nicht storen —
ein scheinbarer Widerspruch.

R o -

R T 3 i

Abb.1: PKZ Kundentreueportal mit integriertem E-Shop

Scheer E2E AG
Tel. +41 6127097 10

Lautengartenstrasse 12
4052 Basel, Switzerland

info@e2e.ch
www.e2ebridge.com

— Peter Temperli
CFO, PKZ Gruppe

Losung

Um diese Neuausrichtung zeitnah umsetzen zu konnen, ent-
schied das Unternehmen, essentielle Systeminfrastruktur,
wie zum Beispiel das bestehende ERP-System, nicht zu er-
setzen, sondern lediglich flr den Echtzeitbetrieb anzupassen.
Geschaftliche Grundfunktionen sollten durch kosteneffiziente
externe Cloud-Dienste ersetzt werden, wie zum Beispiel das
neue CRM, Zahlungsablaufe, Kreditreferenzen oder die Wa-
renriickgabe.

Der modellbasierter Ansatz der Scheer E2E AG spielte bei der
Umsetzung dieser Initiative nicht nur die Rolle der zentralen
Datendrehscheibe zur Verknlpfung der neuen Systeme an die
bestehende ERP-Welt, sondern stellte auch die Kommunika-
tionsbasis fur alle Verantwortlichen aus Fach- und IT-Abtei-
lung dar, um eine geschaftsorientierte Prozessintegration zu
ermaoglichen.

Mit derart vielen, potentiell riskanten Veranderungen im Visier
wurden scheinbar schwierige Aufgabenstellungen auf techni-
scher wie auch auf organisatorischer Ebene zu Beginn mit Hilfe
eines wertschopfenden Proof-of-Concepts geprift. Als Bei-
spielprozess diente das Qualitatsmanagement von Verkaufs-
daten. Ziel dieses Prozesses war die Isolierung inkonsisten-
ter Verkaufsinformationen zur manuellen Korrektur wahrend
der Umstellung der kassenbasierten Umsatzverarbeitung vom
Batchbetrieb zum Online-Geschaft. Beim Proof-of-Concept
wurden wesentliche Geschaftsfunktionen bis zur Produktions-
reife umgesetzt, was lediglich drei Tage dauerte.

Der Proof-of-Concept bestatigte die technische und organisato-
rische Machbarkeit der Modernisierungsinitiative und legte den
Grundstein fiir (1) die EinfGhrung eines Kundenbindungspro-
gramms und dem damit verbundenen Cloud-basierten CRM,
sowie (2) den Launch des neuen E-Shops, zwei kritische Mei-
lensteine in der Unternehmensentwicklung, die mittlerweile er-
folgreich abgeschlossen wurden.

Vorteile

m Reduzierung der Komplexitat in Entwicklung und Betrieb
durch Einsatz eines multifunktionales Werkzeugs

m Universelle Kommunikationsbasis fiir Verkaufstransforma-
tion, alle Verantwortlichen sind permanent involviert

m Automatisierung und Integration manueller Ablaufe ergibt
einfaches, transparentes Qualitatsmanagement fur Ver-
kaufsdaten
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