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Frauen shoppen schoner

Comedians sind dafiir dankbar: Das unterschiedliche Einkaufsverhalten von Mannern

und Frauen ist ein zuverlassiger Garant fiir Lacher. Untersucht man dieses Rollenver-

halten aus Sicht des Handlers, lassen sich plausible Empfehlungen fiir die Gestaltung

von Filialen und Webshops gewinnen. Gerade im Internet verspricht ein ,,FemaleWeb"

die Steigerung von Umsiétzen.

Um es gleich vorweg zu nehmen: NatUrlich
gibt es bei beiden Geschlechtern Ausnahmen
und abweichende Verhaltensweisen. Den-
noch sind mehrheitlich dhnliche Verhaltens-
weisen beim Einkaufen zu beobachten, die
nicht nur auf Stereotypien beruhen.

DER MANN ,,JAGT” AUCH IM INTERNET

Sehen wir uns den ,typischen” Mann ge-
nauer an: Er lokalisiert einen Bedarf und
deckt diesen durch einen
moglichst effizienten Ein-
kauf: Artikel suchen und
vergleichen, eine Auswabhl
treffen und einen guten
Preis mit bevorzugter Zah-
lung und Zustellung finden
und sofort kaufen.

Resultat: Er hat jene Arti-
kel gekauft, die er vorher
schon benennen konnte.
Einfach mal bummeln ge-
hen gilt eher als ineffek-
tive Zeitverschwendung
und verleitet zu unndtigen
Ausgaben — so die typische
mannliche Einstellung. Sel-
ten kommt es zu Spontankaufen aus ,,purer
Verlockung”

FRAUEN KAUFEN EMOTIONAL

Die Frau macht beides. Sie kauft natirlich,
was ohnehin gebraucht wird und erkundet
zugleich neugierig das Sortiment. Sie ist be-
reit, sich den Versuchungen der Handler aus-
zusetzen, prift Gestaltung, Nutzen und Preis.
Besonders die Warenprasentation muss sie
emotional ansprechen, dann kann der einzel-
ne Artikel auch ein bisschen versteckt sein.
Gut, wenn er in zweiter Reihe liegt oder gar

Was Frauen anspricht

= \Wohlfihl-Atmosphére

= inspirierende Gestaltung

= Anwendungsbeispiele

= Ubersichtlichkeit und Sorti-
mentsvielfalt

= emotionaler Nutzen

= Empathie des Verkaufspersonals

= Aktualitat und Frische des
Sortiments

= gute Preisauszeichnung

= private Empfehlungen

= Kundenbindungsprogramme

ein nicht beworbenes Angebot ist. Sponta-
ne Einkaufe sind Belohnung und Rechtferti-
gung flr das anfanglich ziellose Umschauen
- ,Guck mal, was ich Tolles gefunden habe!”
Sie liebt es, gemeinsam mit der Freundin die
neue Sommerkollektion zu durchstébern und
|&sst sich dabei auch gern von ihr beraten.

Verkaufspsychologen fassen das mit

Frauen gehen shoppen, Manner machen
Besorgungen.” zusammen.

= Innovationsgrad

= geschultes Verkaufspersonal
= Test- und Vergleichsberichte,

Expertenwissen

Quelle: Gender Marketing — Der kleine Unterschied; Meisenbach GmbH

Welches Verhalten bedient bisher das In-
ternet? - Fast ausnahmslos ersteres, vor
nehmlich als mannliches Verhalten zu be-
zeichnende Form des Einkaufs. Mit schonen
Abbildungen von weiteren Artikeln in Cross-
Selling-Boxen wird zwar versucht, auch
Spontankaufe auszulésen, dem ,Stoébern,
Suchen und Finden” eines Einkaufsbum-
mels wird diese Warenprasentation jedoch
nicht gerecht. Bei der Ubersetzung des Wor-
tes ,Browser” als ,Stoberer, wird dieser
sicher der Bedeutung bei der Suche nach
Information gerecht, nicht aber als Vermittler
eines Einkaufserlebnisses.

Was Manner anspricht

= grofdziigige und ansprechende
Warenprasentation

= schnelle Bedienung/Bezahlung

= ausreichend breites Sortiment

= Konzentration auf wenige
Qualitatsprodukte und Marken

= technische Informationen

Dies ist ein gravierender Unterschied zum
Filialhandel, denn dort werden in einem Auf-
tritt, mit einem Ladenbau, beide Einkaufsver
halten bedient. Schaufenster und Warenpra-
sentation laden zum Erkunden und Bummeln
ein. Wer einen konkreten Artikel sucht, wird
durch die Struktur des Ladenbaus geflhrt
oder wendet sich direkt an das Personal.

Diese Vorgabe gilt es mit den Mitteln des
Internets nachzustellen. Ein Web-Auftritt soll
beide Einkaufsverhalten bedienen, denn ein
diskriminierender” Ansatz — Frauen bitte
hier klicken, Manner bitte dort klicken — flhrt
zu Akzeptanzproblemen. Diese Erfahrung ha-
ben bereits ein paar Pioniere sammeln dir
fen, die sich zu sehr auf das weibliche Kauf-
verhalten ausgerichtet haben und mit der
impliziten Botschaft , Nur
far Euch Frauen” nicht gut
angekommen sind. Jeder
kennt den Unterschied, die
direkte Aus- und Ansprache
wird dennoch zurlickgewie-
sen — Das ist bei anderen
Unterschieden  zwischen
Mann und Frau nicht an-
ders!

WAS IST NUN ,FEMALE
WEB*"?

FemaleWeb ist ein von
SALT Solutions und der
Werbeagentur move:eleva-
tor entwickeltes Konzept zu
Gestaltung und Aufbau von Webshops, wel-
ches auf beide typischen Verhaltensweisen
der Geschlechter dediziert ausgerichtet ist.

FemaleWeb vermittelt ein Einkaufserlebnis
und stellt die daflr erforderlichen Interakti-
onen bereit, ohne die bestehende Navigati-
on Uber Artikelsuche oder Artikelkategorien
zu entfernen. Wie im IKEA-Katalog werden
mehrere Artikel in einem Bild angeordnet und
bedienen Uber den Designvorschlag Emotion
und Neugier. Der einzelne Artikel kann aus
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OKTOBER 2011

OXID ESHOP 4.5

Neue Geschaftsmodelle —
viel Freude am Shoppen

SEITE 2

WEBSHOP B2B 2.0

Gerry Weber punktet in der
Fachhandlerkommunikation

SEITE 3

TESTAKTION
ALEXA MRS

Mobiles Fldchenmanagement
auf dem iPad

SEITE4

MAIL ORDER
WORLD 2011

Integration von E-Commerce
und Backend-Prozessen

SEITE 4
UNIVERSELLE
SCHNITTSTELLE
Mobile Apps fiir SAP:
Sybase und SALT Solutions
kooperieren

SEITE 4
EDITORIAL SEITE 2
IMPRESSUM  SEITE4

Nutzen Sie die Mailkontakte zu unseren Autoren.
Wir freuen uns dariiber, lhre Meinung zu erfahren.

Lesen Sie mehr zu den Themen unter

www.salt-solutions.de



SOLUTIONS OKTOBER 2011

Zecle “Lortooionmon
et Lo
/

Maénner sind anders, Frauen auch. Das schldgt
sich nicht zuletzt im Einkaufsverhalten wieder.
Der stationdre Handel bietet langst Erlebnis-
welten, die zum Shoppen verfiihren. Dass
dies auch im Internet maoglich ist, zeigt unser
Leitartikel. In modernster Optik und am weib-
lichen Hang zu neugieriger Erkundung auf der
Suche nach Schénem ausgerichtet, steigert

das ,, Female\Web " die online-Umsétze.

Wie Freude am Shoppen mit grafisch an-
spruchsvollen Webshops realisiert werden
kann, schildert der Gastbeitrag unseres Part-
ners Oxid auf Seite 2. Und auch in der Herstel-
lerHéandlerKommunikation bieten intelligente
Webportale deutlichen Mehrwert, wie Sie im
Artikel zum B2B-Shop von Gerry Weber lesen
kénnen.

Der Hype um Smartphones zeigt es deutlich:
Der Trend geht zu mobilen Geréten, Anwen-
dungen und damit generiertem Umsatz, so-
wohl im privaten wie geschéftlichen Einsatz.
SALT Solutions beteiligt sich deshalb an der
Collaborative Business Initiative ,, SAP Mobili-
ty by Sybase” der SAF, die lhnen Dr. Detlef
Neumann auf Seite 4 vorstellt.

SOLUTIONS auf der Mail Order World

Um fir unsere Leser noch attraktiver zu wer
den, erscheint die SOLUTIONS ab sofort im
neuen Layout: Mit mehr, daflir kiirzeren Arti-
keln, die der Fille an Themen gerecht werden.
Dazu bieten wir lhnen Verweise ins Netz mit
weiteren Informationen. Aulerdem finden
Sie die E-Mailadresse des Autors unter jedem
Namensatrtikel: Wir laden Sie zu einer regen
Diskussion rund um unsere Handelsthemen

ein und freuen uns auf lhre Zuschriften!

Zu unseren E-Commerce-Themen kénnen Sie
sich direkt informieren: Besuchen Sie uns auf
der Mail Order World Anfang Oktober! Dort
stellen wir einen im Sinne von ,,Female\\eb”

gestalteten Shop vor.

Und nun viel Spals beim Lesen der
SOLUTIONS,
lhr

TAVIAY/ 2N

Dr. Bernhard Bliithner

Haben Sie Anregungen oder Fragen an den
Herausgeber? Schreiben Sie an:
bernhard.bluethner@salt-solutions.de

-
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dem Bild ausgewahlt
werden, zu ihm erschei-
nen detaillierte Informa-
tionen und Preis. Der
Warenkorb, aber auch
ein Merkzettel bzw. eine
Umkleidekabine sind all-
gegenwartig. Fir das
Suchen und Finden sind
im Bild Aktionen mog-
lich — Schrank o6ffnen,
Krawatten, die unter
den zunachst sichtbaren
hangen, in den Vorder
grund holen, im Bild zoomen und scrollen,
oder Kleiderblgel auf dem Kleiderstander
verschieben, um so ein Kleidungssttick nach
dem anderen zu betrachten. Ausgewahlte Ar
tikel kdnnen mit jenen im Warenkorb oder auf
der Merkliste zusammen dargestellt werden,
denn die Bluse muss natirlich zu der Hose
und den Schuhen passen —auch die Espresso-
Tassen kann man ja mal mit dem Tischlaufer
im Warenkorb abgleichen.

WOFUR UND WORAN HANGT'S?

Mit der Implementierung gangiger Webshop-
Konzepte treten die Handler zunehmend in
einen Verdrangungswettbewerb. Es sind na-
hezu alle Waren im Internet zu beziehen, die
Prasentationen ahneln einander mehr oder
weniger. Die bestehenden Kunden werden
zunehmend zwischen den Anbietern und ih-
rem Webauftritt verschoben, Zuwachsraten
kommen in erster Linie aus dem Nachwuchs
junger internetaffiner Generationen. — Das
FemaleWeb dagegen beschreibt ein bisher
ungenutztes, vernachlassigtes Kauferpoten-
zial.

Um dieses Kauferpotenzial zu erreichen,
fehlt es lediglich an Gestaltung, Interakti-
on und Emotion. Das ist nicht neu, denn
in fast jeder Filiale wird in Schaufenster
dekoration, Warenprasentation und Ambi-
ente investiert — flr einen Internetauftritt
mit Verkaufsplattform scheint ein IT- oder
Webshop-Dienstleister gerade genug In-
vestition zu sein! Das Ergebnis dieser
von Mannern dominierten Doméne ist
ein Uberaus plausibler Grund fir das im
E-Commerce bisher Erreichte im Sinne
dieses Artikels.

SALT Solutions ist beim FemaleWeb in eine
enge Partnerschaft mit der Full-Service-Wer
beagentur move:elevator eingetreten: ,, Kom-
petenz in Handelsprozessen und IT meets
Kreativitat in Design und Usability” Nur so
entstehen Losungen, die weitere Kunden
und Kundinnen! far den E-Commerce ge-
winnen kénnen.

So sehrsich diese Ausrichtung derWebshops
mit inspirierender Gestaltung und Interaktion
mit dem Begriff ,Female” verbinden lasst,
so sehr werden andererseits auch
Manner Gefallen daran finden:
Daflr mulssen beispielsweise le-
diglich Autotuningteile an Stelle
von Handtaschen in dieser Form
prasentiert werden, um mannliche
Spontankdufe auszuldésen. Gerne
zeigen wir Ihnen ein Beispiel des
FemaleWeb, u.a. auf der Mail Or
der World in Wiesbaden als Part-
ner auf dem Stand 444/452 von
OXID eSales.
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Andreas Christoffel
Gechaftshereichsleiter
SALT Solutions GmbH

Haben Sie Anregungen oder Fragen zu diesem
Artikel? Schreiben Sie an:
andreas.christoffel @salt-solutions.de

g7\ Mehr zu diesem Thema erfahren Sie unter:
A/ www.salt-solutions.de/handel/multi-channel-
und-e-commerce

* Die , Gruppe Nymphenburg Consult AG” (http://mwww.nymphenburg.de/) bildet seit Jahren Erkenntnisse aus der Hirnforschung auf das Konsumentenverhalten ab. Die veréffentlichten Ergebnisse sind eine
wissenschaftliche Grundlage fir die Initiative FemaleWeb von SALT Solutions.

OXID eShop 4.5

OXID eShop 4.5 macht das Einkaufen im Internet zum Erlebnis. Das neue Frontend

sowie umfassende Funktionalitat ermoglichen es, den Shop genau auf das Kaufver-

halten und die Bediirfnisse des Kunden anzupassen. Zudem kann der Shop perfekt

in das individuelle Geschaftsmodell des einzelnen Handlers integriert werden. Der
OXID-Partner SALT Solutions hat es geschafft, mit dem OXID eShop 4.5 ganz neue
Verkaufsansatze wie das FemaleWeb und den WikiShop zu realisieren.

.Freude am Shoppen” ist der Slogan, mit
dem wir besonders die aktuelle Version 4.5
von OXID eShop bewerben. Doch woher
kommt die Freude beim Kunden?

1. Der Einkauf ist einfach, bequem und
sicher fiir den Kunden.

Das obliegt der eCommerce-Plattform und
ist MalRgabe unserer Roadmap und aller
Entwicklungen von OXID. Das neu entwi-
ckelte innovative Design sorgt dafir, dass
der Kaufer sich im Shop wohlfihlt. Es wur
de mit Usabilityexperten entwickelt — Die
erste Entscheidung zum Gefallen einer Sei-
te wird in Millisekunden geféllt! Gerne wird
die Seite Uberladen und mit allen Optionen
geflllt. In Millisekunden liest niemand, son-
dern nimmt den Gesamteindruck wahr. \We-
niger ist also mehr.

2. Der Einkauf kann erfolgen, wann und
wo der Kunde es mochte.

Das hat zwei Aspekte — der stabilen und
standigen Verfligbarkeit des Shops, also

einer Anforderung an die eCommerce-Platt-
form und der technischen Infrastruktur, die
mit der Verbreitung des Internets und mo-
biler Gerate fast allgegenwartig gegeben
ist. Die Multi-Channel-Unterstitzung st
entscheidend: Eine iPhone App und das
Kiosksystem am POS unterstitzen die lieb
gewonnenen Vorzige des mobilen und sta-
tionaren Internets mit den Beratungs- und
Kaufszenarien des Filialbetriebs.

3. Essind alleInformationenin Form einer
Selbstbedienungsberatung vorhanden.

Wie viel Recherche betreibt ein potenzieller
Kunde, um den richtigen Artikel bis zu ei-
ner Kaufentscheidung zu finden? Wer den
Markt Uber die gangigen Preisportale adres-
siert, braucht nur soviel Information, dass
der Kunde den Artikel als den Gewlinschten
wiedererkennt. Wer jedoch den Markt mit
einem Service-, Beratungs- oder Dienstleis-
tungsansatz adressiert, sollte den Umfang
der Information bereitstellen, den der Kunde
als willkommmene Beratung empfindet und
so eine Bindung zum Handler entwickelt.

4. Die Emotionen eines Einkaufserleb-
nisses werden auch im Internet ange-
sprochen.

Man kann einen Artikel und seine Beschaf-
fenheit nicht flhlen, man kann ihn nicht
ausprobieren. Es steht nur das Mittel der Vi-
sualisierung zur Verfligung, aber gerade die
ist durch konsequenten Einsatz in der Lage,
Gefalligkeit und Begeisterung zu vermitteln.
Seit Jahren fesseln Adventure-Games Uber
Stunden ihre Spieler. Die treibenden Fakto-
ren sind Neugier, Uberraschung, visuelle Ge-
staltung und eine begeisternde Geschichte.
Hierlber lasst sich Zielkauf durch Erkundung
ersetzen. Es entsteht im Internet ein Abbild
des Stoberns und Bummelns.

Wir wollen heute anders einkaufen. Interak-
tiv soll es sein, schnell, sicher und vor allem
auch Freude bereiten. Es verschmelzen ein
effizienter und sicherer Kaufprozess, Re-
cherche und Produktinformation und nattir
lich das Einkaufserlebnis zu einem grolRen
Ganzen.

AUTOR

Michael Benz
Vertriebsleiter der
0XID eSales AG

Haben Sie Anregungen oder Fragen zu
diesem Artikel? Schreiben Sie an:

gastautor@salt-solutions.de

‘gi’ Mehr zu diesem Thema erfahren Sie unter:
www.oxid-esales.com/de




Webshop B2B 2.0

Vier Marken, 18.000 Artikel, (iber 4.000 Fachhandler: Fiir die Belieferung des Einzelhan-
dels braucht Gerry Weber IT-Systeme, welche einen Uberblick ermoglichen und den

reibungslosen Ablauf aller B2B-Geschaftsprozesse garantieren. Der Modekonzern aus

Halle/Westfalen erreicht damit zuséatzlich eine hohe Umsatzsteigerung - eine gut ge-

plante Erfolgsgeschichte.

Der B2B-Webshop bei Gerry Weber bedient
zwei Aspekte: Erstens, eine einfache und
Ubersichtliche Bedienbarkeit, die es erlaubt,
mit maximal drei Klicks Artikel in den Wa-
renkorb zu legen. Und zweitens eine voll-
standige Ubertragung aller Daten aus dem
zentralen GroRhandelssystem und der Kun-
dendatenbank des Unternehmens.

Darauf basierend entwickelte SALT Soluti-
ons die Nutzungsmaglichkeiten weiter: Kann
die Vertriebsplattform auf das zentrale Grof3-
handelssystem zugreifen, kénnen weitere
Module so integriert werden, dass im Dialog
ein Informationsaustausch zwischen dem
Konzern und seinen Einkaufern entsteht. In
Kombination mit der zentralen Kundendaten-
bank sind sdmtliche Kundeninformationen
so verflgbar, dass die Marketingabteilung
von Gerry Weber gezielt saison- und mar
kenspezifische Informationen Uber Rabatte,
neue Kollektionen oder Sonderangebote ver
teilen kann.

MARKETING- UND BESTELL-
PLATTFORM

Dies geschieht mit EDI-Nachrichten, kun-
denspezifischen Newslettern und einem
Downloadbereich. In diesem kdnnen Fotos
flr die Verkaufsflachen, Kollektionskataloge,
Warengruppeninformationen und sémtliche
Werbemittel vom Konzern markenspezifisch

eingestellt und vom Kaufer herunter geladen
werden. Auch kénnen sich hier Handler Auf-
trdge und deren Lieferstatus der aktuellen
und folgenden Saison anzeigen lassen. Sie
kénnen durch einen Klick auf einen Auftrag
die EAN-Details sehen oder sich den Auftrag
als PDF-Dokument mit Produktbildern anse-
hen bzw. per E-Mail zusenden lassen.

Doch nicht nur der Perspektivwechsel von
der reinen Artikelbestellung zur Kunden-
dienstleistung fihrt die elektronische Kauf-
welt zum Erfolg, sondern — bei vier ver
schiedenen Marken kaum vorstellbar — die
Einfachheit des Systems: Bestellt ein Fach-
handler Artikel unterschiedlicher Marken,
werden diese in einem Warenkorb gebin-
delt. Im Hintergrund werden die Auftrage
und Rechnungen den unterschiedlichen Mar
kenanbietern automatisch zugeteilt.

MEHRMARKENSHOP

Auch das Layout des Webshops wurde
durch SALT Solutions den jeweiligen Mar
ken - Gerry Weber, Gerry Weber Edition,
Taifun und Samoon — zugeordnet. Bestellt
ein B2B-Benutzer Artikel, so wird ihm durch
die Anzeige des entsprechenden Marken-
logos und einen Farbschemawechsel die
jeweilige Marke signalisiert. Innerhalb der
Marke werden die Artikel einem oder meh-
reren Themen zugeordnet und nach dem
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Themenalter sortiert, wobei das aktuellste
ganz oben steht. Zusétzlich sorgen Bestell-
restriktionen fir personalisierte Artikelka-
taloge. Damit ist eine gute Orientierung
innerhalb des B2B-Shops sichergestellt,
was eine effiziente Auftragserfassung ga-
rantiert.

Das System bietet zudem flexible Moglich-
keiten, die Bestellungen durchzufihren.
Fir einen Kunden oder eine Flache lassen
sich mehrere Besteller anlegen, auch kon-
nen Besteller mehrere Flachen verwalten.
Zusatzlich konnen AulRendienstmitarbeiter
bei Gerry Weber im Namen des B2B-Kun-
den Artikel bestellen.

MEHR UMSATZ UND KUNDENBINDUNG

Dass Gerry Weber heute 4.474 Kunden in
seinem Portal zahlt und eine enorme Um-
satzsteigerung seit der Einflhrung des
Webshops erzielt hat, ist demnach kein
Zufall. Intern kann der Modekonzern durch
die Abwicklung sémtlicher Prozesse auf
dem elektronischen Weg Reisekosten re-
duzieren. Der Aullendienstler muss nicht
mehr mit dem Pkw und der neuen Kollek-
tion im Kofferraum zu seinen Kunden fah-
ren und auch der Visual Merchandiser kann
Papier- und Druckkosten sparen, indem er
seine Werbemittel in den Downloadbe-
reich stellt.

Zum Doarioad der BRder Kiicken Sie bifte In 025 ausgewanite Moy, D Bilddsten werden als p-Archily zuflhrem
Coemputer gaspeichert Zum Entpacken der Zip-Datei kinnen Sie lhr Standard Zipdienstorogramm (indip elc)
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Was diese kleine Erfolgsgeschichte jedoch
zu einer grofRen entwickeln wird, sind nicht
die Kosten, die das Unternehmen einspart
oder der Umsatz, den Gerry Weber konti-
nuierlich steigert. Es ist vor allem die Bin-
dung des Kunden an den Modekonzern.
Denn wer auch in Zukunft auf einen festen
Kundenstamm bauen will und neue Kun-
den hinzu gewinnen méchte, muss immer
wieder Neuheiten bieten. Das gilt nicht
nur fir Kollektionen und innovative Shop-
gestaltungen. Dazu gehoéren insbesondere
auch innovative Kommunikationswege, die
es ermdglichen, aktuelle Informationen
einfach und zeitnah bereit zu stellen.

AUTORIN

Kirsten Lohmann
Marketing

alexa Retail System i
SALT Solutions GmbH [

Haben Sie Anregungen oder Fragen zu diesem
Artikel? Schreiben Sie an:
kirsten.lohmann@salt-solutions.de
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Mehr zu diesem Thema erfahren Sie unter:
www.salt-solutions.de/handel/alexa-retail-
system/h2b-haendlerportal
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Flachenmanagement mobil

Machen Sie sich unabhéangig von PC und
Backoffice und erledigen Sie Geschaftspro-
zesse mobil: Flachenprozesse lassen sich ab
sofort dynamisch mit einer neuen Applikation
von SALT Solutions steuern: alexa MRS Sales
and Area Management. Entwickelt flr Apples
iPad, kdonnen Handelsvertreter, Visual Mer
chandiser, Einkaufer und Flachenmanager ihre
Produkte digital prasentieren, Auftrage schrei-
ben, per E-Mail versenden und ihren Kunden-
stamm verwalten.

PILOT ERFOLGREICH ABSOLVIERT

alexa MRS kann mit allen géngigen Waren-
wirtschaftssystemen arbeiten, Uber die SUP-
Plattform auch mit SAP Retail (Infos dazu im
Beitrag rechts). Auf Anfrage stellen wir lhnen
gerne ein iPad2 mit installiertem alexa MRS
kostenfrei flr zwei VWWochen zur Verfliigung.

Pilotkundin Birgit Ludwig-Fischer, erfolgreiche
Héandlerin fiir Umstandsmode, hat alexa MRS
ausfihrlich getestet: ,,Das Programm ist su-
per! Mir hat es unheimlich Spald gemacht,
mich damit zu beschaftigen und meine Auf-
tradge damit zu schreiben. Die Kunden waren
begeistert bis sehr beeindruckt und es gab
niemanden, der das Programm doof fand.”

Wir wiinschen lhnen viel Spald beim Testen
und freuen uns auf |hr Feedback!

WikiShop

Mit dem WikiShop bietet SALT Soluti-
ons eine Webshop-Alternative zu den ty-
pischen Produkten. Die Information des
Kunden steht im Vordergrund. Umfang-
reiche Texte und Abbildungen und auf
Wunsch auch Filme kénnen in Form eines
Wikis angeboten werden. Das Wiki ist fir
den Kunden schreibgeschitzt, bietet dem
Anbieter aber schnelle und einfache Mo6g-
lichkeiten zur Pflege.

Der Kunde kann umfassend recherchie-
ren, um Sicherheit fir die Wahl der richti-
gen Artikel zu gewinnen. In dem Moment,
wo die Uberzeugung reift, den richtigen
Artikel gefunden zu haben, wo die Emo-
tion ,Ich hab’s” eintritt, kann direkt im
Wiki die Bestellung getatigt werden und
die Ubliche Kaufabwicklung eines E-Shops
setzt ein.

EINGANGIG UND INTUITIV

Durch die Verbindung von zwei etablierten
Internetprasentationen, Wiki und Shop,

Mobile Apps: SAP und SALT Solutions kooperieren

In den letzten zehn Jahren haben immer mehr Unternehmen ihre Geschaftsprozesse

mithilfe von SAP und Co. optimiert. Dank der Erfolge von Smartphones und Tablet-PCs

stellt sich fiir vorausschauende Entscheider die Frage: Warum sollen Mitarbeiter nur

von ihrem Schreibtisch aus auf Geschéftsprozesse zugreifen konnen?

Integrierte Standardldsungen stellen heute
alle Werkzeuge bereit, um Unternehmen
effektiv und effizient zu steuern. Das gilt
vor allem dann, wenn am PC im Blro gear
beitet wird. In vielen Situationen, bei denen
Mitarbeiter ihre Schreibtische verlassen
und bei Kunden oder im Lager unterwegs
sind, werden Behelfsldsungen eingesetzt
— von der fehlertrachtigen Arbeit mit Zettel
und Stift bis hin zu Notebooks, bei denen
im entscheidenden Augenblick der Akku
leer oder kein Netzwerk verfligbar ist.
Das fUhrt regelméaRig zu zeitaufwandigen
Nacharbeiten, um alle notwendigen Daten
anschlieRend in die Unternehmens-IT zu
Ubertragen.

OPTIMIERUNG DER GESCHAFTS-
PROZESSE

Smartphones und
Tablets erobern den
Markt fir Geschafts-
anwendungen in ra-
santem Tempo. Da-
mit  eréffnen  sich
vollig neue Maglichkeiten, Arbeitsprozesse
unterwegs durchzuflihren und geschaftli-
che Informationen vor Ort zu erfassen oder
Zu prasentieren.

Stellt man sich als Beispiel die Erfassung
von Auftragen beim Kunden vor, so ist der
Nutzen einer besseren mobilen Unterstit-
zung unmittelbar greifbar:

e Die Winsche des Kunden kdnnen nicht
nur vor Ort erfasst werden, sondern sie
flhren unmittelbar zu einer entsprechen-
den Verbuchung im ERP-System. Der

ist die Bedienung fur den Kunden eingén-
gig und intuitiv. Artikel und Sortimente,
die in Wechselwirkung oder Kombination
zu einander stehen, sind fir den Kunden
besonders erklarungsbedirftig. Typische
Handelssegmente, die von dieser Losung
profitieren, sind beispielsweise pharma-
zeutische Produkte, Modellbau- und Bas-
telbedarf oder auch Werkzeuge und Bau-
material. Technisch basiert die Losung
auf den Produkten Dokuwiki und OXID
eShop.

MODELLFALL MODELLBAHN

Das Unternehmen Littfinski Datentechnik
produziert und vertreibt Elektronikkom-
ponenten flr digitale Modellbahnsteue-
rungen. Sie kdnnen untereinander und
mit nahezu allen Standardkomponenten
anderer Hersteller kombiniert werden, je-
doch missen dazu Hinweise zur Verkabe-
lung berlcksichtigt werden. In zahllosen
Seiten Dokumentation kann sich der Mo-
delleisenbahner informieren und zu jeder
Kombination Anschlussplane abrufen.

Das Wiki ist hier die ideale Plattform zur
Prasentation dieser Informationen. Im
WikiShop kann der Kunde direkt aus der
Information Artikel in den Merkzettel oder
in den Warenkorb Gbernehmen.

Kunde erhalt damit aktuelle Informatio-
nen und sehr viel friher als bislang eine
Ruckmeldung.

e Der Mitarbeiter hat statt Notebook, Mo-
biltelefon und Hand-Scanner endlich nur
noch ein mobiles Gerat, das ihn dank op-
timierter Benutzeroberflache mit heraus-
ragendem Bedienkomfort sowie vielen
ndtzlichen Apps wie Kalender oder Mail
bestens unterstitzt.

e Das Unternehmen profitiert von zufriede-
neren Kunden, effizienteren Mitarbeitern
und nicht zuletzt von einer Geschéaftspro-
zessoptimierung, da nachfolgende Prozes-
se wie Warenauslagerung und somit auch
die Rechnungsschreibung bedeutend fri-
her starten kbnnen.

ENTSCHEIDEND IST DIE RICHTIGE
MOBILSTRATEGIE

Grundlage einer nachhaltigen und erfolgrei-
chen Mobilstrategie im Handel ist eine leis-
tungsféhige Infrastruktur, die sich nahtlos
in die Unternehmens-IT eingliedert und die
spezifischen Anforderungen an mobile An-
wendungen bedient.

SALT Solutions setzt hierbei auf die Syba-
se Unwired Platform (SUP) aus dem Hause
SAP Die SUP ist in der Lage, unterschied-
lichste Backend-Systeme wie SAP ERP SAP
CRM, aber auch Individuallésungen, mit ver
schiedenen mobilen Plattformen wie i0S,
Android, Windows Mobile/XP/7 oder Black-
berry nahtlos zu integrieren. Je nach Netz-
verflgbarkeit unterstitzt die SUP ein auto-
matisches Umschalten vom online- in den

offline-Betrieb und umgekehrt. Dank des
Devicemanagementsystems Afaria kénnen
alle mobilen Gerdate mihelos verwaltet, Un-
ternehmensrichtlinien — vor allem in punkto
Sicherheit — umgesetzt und wertvolle Infor-
mationen im Notfall gerettet werden.

COLLABORATIVE BUSINESS INITIATIVE
~SAP MOBILITY BY SYBASE“

FUr den Einsatz im Flachenmanagement des
Einzelhandels hat SALT Solutions fir App-
les iPad die App alexa MRS entwickelt. Die
Losung ist das ideale Werkzeug flr den Fa-
shion-Auf3endienstler — sei es der Einkaufer,
der VisualMerchandiser oder der Handels-
vertreter — und kann Uber die SUP mit einem
IS-Retail-Backend integriert werden. Damit
zeigt SALT Solutions bereits heute, wie intel-
ligente Bedienkonzepte in Kombination mit
der SUP und einem SAP-Backend Mehrwert
generieren.

Mobilitdt ist einer der wichtigen [T-Trends
der kommenden Jahre. SALT Solutions ko-
operiert daflir als Partner der ersten Stunde
mit der SAP in der Collaborative Business
Initiative ,,SAP Mobility by Sybase’ Gemein-
sam adressieren beide Firmen all jene Han-
delsunternehmen, die durch eine nachhalti-
ge Mobilstrategie die Prozesse der Zukunft
gestalten wollen.
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Haben Sie Anregungen oder Fragen zu diesem
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Wie integrieren sich E-Commerce-Losun-
gen in die Backend-Prozesse des

Handlers zu einem echten Multi-
Channel-Angebot flr die Kunden?
Wie verbindet sich der Wunsch
nach umfassender und detaillierter
Information mit der Einkaufsoption
an einer Stelle? An interessanten Bei-

spielen und der Lésung WikiShop zeigen

¢ -
JRTN

wir [hnen unsere Antworten auf diese und

weitere Fragen auf der Mail Order
World in Wiesbaden. Als Premium
Solution Partner von OXID stel-

o5 len wir dort auf den Standen von

Q.,Q" OXID aus. Sie finden uns auf den
gegenUlberliegenden Standen 444
und 452.

Wir freuen uns auf lhren Besuch!

www.versandhandelskongress.de
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