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PROLOG

Mit der Digitalisierung hat sich vieles verandert. Unter
anderem haben sich die Zyklen drastisch verkuirzt, in
denen Innovationen verfligbar sind. Das gilt sowohl
fur die Technologien an sich, die gewissermaBen die
Grundlage bilden, als auch flr die Produkte, Services
und Geschaftsmodelle, die auf dieser Basis entwickelt
werden.

Das betrifft Hardware ebenso wie Software. Und das
bezieht sich auf den Launch ganz neuer sowie auf die
stetige Weiterentwicklung bestehender Angebote —
auch wenn die bereits bei den Kunden im Einsatz sind.

Forciert wird diese Entwicklung auf der einen Seite
von Unternehmen. Nicht selten sind es Start-ups, die
Maoglichkeiten erkennen und nutzen, um mithilfe von
Innovationen Bedarfe zu decken, die bislang nicht ad-
ressiert wurden. Oder manchmal auch noch gar nicht
bestanden.Auf der anderen Seite haben sich die Kun-
den mittlerweile an die stetige Progression gewohnt
und erwarten sie auch ganz selbstverstandlich. Das
wiederum setzte alle Unternehmen unter einen dauer-
haften Innovationsdruck.Wer nicht regelmaBig etwas
Neues bietet, lauft Gefahr, aus dem Blickfeld der Kun-
den zu geraten. Beispiele daflir gibt es reichlich. Aber:
Mit einer wirklich guten Idee, kann der Sprung an die
Spitze gelingen. Und auch dafir gibt es zahlreiche
Vorbilder.

Charakteristisch flir fast alle Innovationen ist eines:
Ihr digitaler Anteil ist groB und vor allem das entschei-
dende Differenzierungsmerkmal. Haufig spielt die
Software eine dominante Rolle — wie zum Beispiel bei
Facebook und Google. Diese Tatsache ist ausschlag-
gebend dafur, dass Start-ups Uberhaupt eine Chance
haben und es mit den etablierten Playern aufnehmen
konnen. Denn um Software zu entwickeln, braucht es
lediglich einen Rechner, ein paar Tools und vor allem:
innovative ldeen und Kreativitat. Ein Maschinenpark
fur ein paar Millionen Euro ist auf jeden Fall nicht er-
forderlich.
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Start-ups haben dabei fast immer einen Vorteil: Sie
fangen bei null an und mussen sich nicht um beste-
hende Strukturen und Prozesse, Produkte, Services
und Geschaftsmodelle kimmern. Unternehmen, die
bereits erfolgreich am Markt agieren, missen das
schon. Digitale Erweiterungen oder ganz neue digitale
Angebote muissen sich hier einfugen. Das macht die
Sache nicht leichter.

Vor diesem Hintergrund ist die SAP Business Tech-
nology Platform, ehemals SAP Cloud Platform, inter-
essant. Sie stellt alles bereit, was erforderlich ist, um
Apps und digitale Services zu entwickeln, zu testen
und den Nutzern zuganglich zu machen. AuBerdem
sorgt sie daflr, dass neue Software nahtlos in die be-
stehenden und durch SAP-abgebildeten Prozesse
eingebunden wird. Und: Auch Daten und Funktionen
aus Non-SAP-Ressourcen lassen sich problemlos
einbinden.

In unserem E-Book ,SAP Business Technology Plat-
form — Deshalb lohnt sich der Einsatz der SAP BTP“
machen wir Sie damit vertraut, was die SAP Business
Technology Platform leistet. Damit das greifbar wird
und Sie Impulse flr den konkreten Einsatz der SAP
BTP in Ihrem Unternehmen erhalten, stellen wir Ihnen
Anwendungsszenarien vor, die Kunden von uns er-
folgreich realisiert haben. Und wir machen Sie mit den
Losungen aus unserem UDINAPortfolio vertraut, die
wir ausgehend von Projekten bei Kunden entwickelt
haben und auf der SAP BTP anbieten.

Wir wiinschen lhnen eine spannende Lektire!

Ihr Marco Stepka
Head of Business Development, Cloud Services
UNIORG Gruppe




SAP BTP: Das Schweizer Messer

der Digitalisierung

Es ist eine ausgereizte Metapher, aber sie passt ein-
fachzu gut: Die SAP Business Technology Platform
ist das Schweizer Taschenmesser der Digitalisierung.
Das Platform-as-a-Service-Angebot versammelt alle
Tools, die bendtigt werden, um digitale Innovationen
zu verwirklichen. Die SAP BTP ist Entwicklungs-,
Test- und Laufzeitumgebung,integrationsplattform,
Datenspeicherund Security-Instanz. Mitder SAPBTP
lassen sich loT-Szenarien umsetzen, mobile Dienste
aufbauen und Benutzeroberflachen nach allen Regeln
der UX-Kunst designen. Sie liefert Anwendungen fur
Analysen in Echtzeit und fur kollaboratives Arbeiten.
Und das ist langst nicht alles.

Vorteilhaft fur die Nutzer dabei: Sie kbnnen nicht nur
auf die Technologien zugreifen, die direkt von SAP
stammen. Sie haben zudem Zugriff auf etliche Apps,
die von Partnern realisiert wurden und in denen ein-
zelnen Funktionen, Frameworks oder ganze Dienste
bereits vorgedacht sind. Die Kombination der unter-
schiedlichen Elemente aus der SAP Business Tech-
nology Platform ermdglicht es Unternehmen, rasch
Innovationen zu kreieren, die sich bei Best Practices
bedienen und gleichzeitig mit individuellen Bestand-
teilen fur echte Differenzierung sorgen. Diese kdnnen
sie nahtlos in die vorhandene Architektur integrieren,
sodass durchgangig digitalisierte End-to-End-Prozes-
se entstehen.

Die enorme Menge an Moglichkeiten kann es Unter-
nehmen allerdings schwer machen, einen guten Uber-
blick zu gewinnen und so zu entscheiden, wie sie die
SAP BTP nutzen wollen. Im Zweifelsfall verzichten sie
dann ganz darauf und verpassen so Chancen.

Orientierung und Impulse geben Anwendungssze-
narien, die andere Unternehmen bereits erfolgreich

etabliert haben. Dabei zeigen sie nicht nur, welche
Technologien auf welche Weise genutzt wurden und
zu welchen Ergebnissen das gefuhrt hat. Es wird auch
deutlich, wie sich die Unternehmen mithilfe der SAP
Business Technology Platform strategisch neu auf-
gestellt und fit fir die digitale Zukunft gemacht haben.

Diese erfolgreichen Projekte haben wir zum Anlass
genommen, unterdem Namen UDINA entsprechende
Lésungen zu entwickeln und auf der SAP BTP zur Ver-
flugung zu stellen. Die bislang umgesetzten Losungen
zielen darauf ab, Unternehmen dabei zu unterstttzen,
inre Sales Excellence sowie Service Excellence aus-
zubauen. Das Portfolio werden wir kiinftig sukzessive
erweitern.
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Ausgangssituation

Fur die Hersteller von physischen Produkten ist es
haufig auBerst interessant, Informationen zu ihren Er-
zeugnissen zu erhalten, wenn diese bereits im Einsatz
sind. Das gilt fur Komponenten, die als Teile in tech-
nischen Endprodukten verbaut werden. Das trifft aber
auch auf die technischen Endprodukte zu, die Uber ein
Distributionsnetzwerk bis zum Endkunden gelangen.

Um etwas Uber einzelne Komponenten und techni-
sche Endprodukte zu erfahren, ist eine entscheiden-
de Voraussetzung, dass sie eindeutig identifizierbar
sind. Technologisch lasst sich das heute mit QR-Co-
des, NFC-Tags oder Sensoren leicht und preiswert
erreichen. Die Herausforderung liegt eher darin, den
Marker organisatorisch auf die Komponente bzw.
das technische Endprodukt zu bekommen. Fur die
Hersteller von Endprodukten stellt das an sich keine
Schwierigkeiten dar, schlieBlich haben sie den Vor-
gang in der eigenen Hand. Die Hersteller von Kompo-
nenten sind dagegen haufig darauf angewiesen, dass
die Markierung fur sie Ubernommen wird, sobald ein
Teil verbaut wurde.

Eine weitere Voraussetzung: Die im Laufe der Zeit zu
einem Produkt anfallenden Informationen mussen
irgendwie zuriick zum Hersteller finden. Als Ubertra-
gungsweg dient dabei in der Regel das Internet. Im
elegantesten Fall versenden loT-fahige Komponen-
ten oder Endprodukte die Daten eigenstandig. Ist das
nicht moglich, sind vor allem die Endkunden gefragt.
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In der Konsequenz bedeutet das: Wollen Unterneh-
men Wissen Uber ihre Produkte im Einsatz sammeln
— was eigentlich immer lohnend ist —, missen sie die
unterschiedlichen Stakeholder des Distributionsnetz-
werks zum Mitmachen bewegen. Daflir muss zum
einen ein technologisches Netz bereitgestellt werden,
das die Markierung von Produkten und die Ubermitt-
lung von Daten ohne groBen Aufwand ermoglicht.
Zum anderen mussen Anreize geschaffen werden
— die Stakeholder missen etwas von ihrem Engage-
ment haben.

Vor einer solchen Situation stand ein Kunde von uns,
der Komponenten fur Endprodukte fertigt, die wiede-
rum in Gebauden eingesetzt werden. Deshalb baute
das Unternehmen mit Unterstlitzung von UNIORG
und auf Basis der SAP Business Technology Platform
ein technologisches Distributionsnetzwerk auf, das
Dienstleister, Handler, Planer und Endkunden einbe-
zieht.

Anwendungsszenario

Charakteristisch flir das realisierte Distributionsnetz-
werk ist das Top-down-organisierte Einladungsprin-
zip: So ladt der Hersteller die Dienstleister ein, sich
zu beteiligen. Die Dienstleister laden die Handler ein,
die wiederum die Planer und die Endkunden einladen.
Alle Stakeholder auf den verschiedenen Stufen des
Distributionsnetzwerkes haben einen spezifischen In-
formationsbedarf in Bezug auf die Komponente bzw.
das technische Endprodukt und sie kdnnen spezifi-
sche Informationen zum Produkt beisteuern.

Es profitieren also alle Beteiligten. Die bei den ver-
schiedenen Stakeholdern gesammelten Daten flie-
Ben beim Hersteller zusammen, werden dort analy-
siert und zu aussagekraftigen Ergebnissen verdichtet.
Diese stehen dann — abhangig vom jeweiligen Bedarf
— den Dienstleistern, Handlern, Planern und Endkun-
den zur Verfagung.



Anwendungen

Auf Basis der SAP Business Technology Platform

wurden Datenzugange und Applikationen umgesetzt,

Uber die das Distributionsnetzwerk entsteht und die

die Stakeholder motivieren.

Dazu gehoren unter anderem:

Interfaces

* Nutzung generischer Dokumenten-Interfaces
zum Upload von Grafiken, Dokumenten und Fil-
men aus Produktinformationssystemenund Da-
tenbanken

* Nutzung generischer ERP-Interfaces zur Integra-
tion von SAP-Systemen und Non-SAP-Systemen

Anwendungen

* Tools fur das Design, die Steuerung und die Aus-
wertung von Umfragen

* Hochintegrierte E-Commerce-Anwendungen zur
Materialverteilung innerhalb des Netzwerkes —
beispielsweise fur das Ersatzteilmanagement

»  Konfigurierbare App fir die Schadensaufnah-
me und die strukturierte Ablage von Bildern zum
Schaden

*  Mobile Endkunden-App, Uber die unter anderem
technische Dokumentationen, digitale Anwen-
dungsbeispiele (Bilder, Skizzen, Filme), Hin-
weise zum Zubehor und Geodaten zu Handlern
abgerufen werden kdnnen und die es ermdglicht,
Reklamationen zu formulieren und zu Ubermitteln

Push Services
* Messaging-Services (iOS, Android) zur zentralen
Information an alle Stufen des Netzwerkes

Nutzen

Mithilfe des Distributionsnetzwerkes ist der Hersteller
in der Lage, systematisches Wissen Uber seine Pro-
dukte zu sammeln. Zudem wurde die Beziehung zu
den verschiedenen Stakeholdern gestarkt. Zu den
Vorteilen zahlen im Einzelnen:

e Zugriff auf eine enorme Menge an Daten zum Ein-
satz, zur Verarbeitung und zur Verteilung der Pro-
dukte

« Steigerung der Transparenz entlang der gesam-
ten Wertschdpfungskette von der Produktion bis
zum Einsatz beim Endkunden

« Steigerung der informellen Konsistenz des Pro-
duktwissens entlang der gesamten Wertschdp-
fungskette — dadurch erhohte Qualitat bei Infor-
mation und Vermittlung

e Optimierung aller Serviceprozesse uber die Gren-
zen der eigenen Organisation hinweg

* Bindung relevanter Geschaftspartner

e Sicherung und Ausbau von Marktzugangen

» Steigerung des auswertbaren Datenbestands -
dadurch Verbesserung der Produktqualitat, der
Kundenansprache und der eigenen Prozesse

Leistung von UNIORG

Zur Realisierung des Anwendungsszenarios hat UNIORG das
eigene SAP BTP-basierte Framework ,iPSN“ eingesetzt und die-
ses zu einer individuellen Losung fir den Hersteller ausgebaut.
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CUSTOMER SERVICE PORTFOLIO

Losungen fur Sales und Service

Losungen fiir Sales und Service

Inspiriert von den Use Cases, die wir gemeinsam mit
unseren Kunden auf der SAP Business Technology
Platform realisiert haben, ist unser Customer Service
Portfolio entstanden. Darin sind Lésungen fur den Ein-
satz im Sales- und Service-Umfeld versammelt, die
wir Uber die SAP BTP bereitstellen. Bislang finden sich
dort UDINA COMMERCE SPARE SPARTS, UDINA
COMMERCE TRADE und UNIORG C/4HANA VC-IN-
TEGRATION. Das Portfolio bauen wir sukzessive aus.

UDINA Commerce Spare Parts

UDINA COMMERCE SPARE PARTS ist ein Online-
Ersatzteilshop samt Kundenportal fiir den Einsatz in
mittelstandischen Industrieunternehmen. Die SAP
BTP-LAsung erganzt den SAP-Standard gezielt und
integriert sich ohne Schnittstellen nahtlos in SAP ERP
bzw. SAP S/4HANA. So wird der gesamte Bestellund
Logistikprozess End-to-End automatisiert: von der
Verflgbarkeitsprifung und der Kommunikation kun-
denindividueller Preise und Konditionen tber die Be-
stellung und Abwicklung der Bezahlung bis zur Aus-
lieferung — das alles in Echtzeit und ohne redundante
Daten und Prozesse. Vorteilhaft auch: UDINA COM-
MERCE SPARE PARTS beschrankt sich auf ersatz-
eilspezifische Features. Das fuhrt dazu, dass sowohl
die Anwender auf Seiten der Industrieunternehmen
als auch die Kunden den Ersatzteilshop intuitiv nut-
zen konnen. Zudem ist die Einfihrung dadurch weder
komplex noch langwierig.

VX
¥

»Schon nach wenigen Wochen des produktiven Ein-
satzes koénnen wir behaupten, unsere eCommerce-
Strategie erfolgreich im B2B-Markt umgesetzt zu ha-
ben. Unsere Kunden nehmen die Angebote sehr gut
an und die angestrebten Effekte fiir die Organisation
unseres Vertriebs sind greifbar. UDINA Commerce
als Plattform fiir das digitale B2B-Business ist naht-
los und ohne Redundanz in unsere SAP Landschaft
eingebettet und ermdglicht uns weitere Skalierung
auf unserem Digitalisierungskurs.*

Lutz Muller, CEO Columbus Trading Partners GmbH,
verantwortlich fur den B2B-Produktvertrieb der Marke
Cybex

UDINA

Service Excellence

Umgesetzte Funktionen
Betellmanagement
Katalogmanagement
Integrierte Retourenprozesse
Integrierte Servicemeldungen
Beleginformations-Cockpit (Status Tracking)
Integrierte Produktkonfiguration
Dokumentenbereitstellung
Replenishment-Funktion fur Techniker

Optionale Integration in SAP Sales Cloud, SAP Service Cloud

und SAP FSM



UDINA Commerce Trade

UDINA COMMERCE TRADE ist ein Online-Shop,
der das Beste aus der B2Cund der B2B-Welt vereint.
Konkret heiBt das: Die Oberflache lasst sich nach al-
len Usability-Aspekten erstellen, die heute State of the
Art sind — wozu unter anderem ein Responsive Design
zahlt. Gleichzeitig kbnnen die Businessto- Business-
typischen Anforderungen ohne groBen Aufwand er-
fullt werden. Das betrifft zum Beispiel die Darstellung
der Verfligbarkeit in Echtzeit oder die Kalkulation kun-
denindividueller Preise. Auch komplexere Features
wie die Integration von Freigabeprozessen oder die
Produktkonfiguration sind leicht umsetzbar.

Die SAP BTP-Losung lasst sich nahtlos in SAP ERP
bzw. SAP S/4HANA einbetten. Daten stehen so in
Echtzeit und ohne Redundanzen im Frontend und Ba-
ckend sofort bereit. So wird ein digitaler End-to-End-
Prozess realisiert, Uber den sich der gesamte Kauf
bzw. Verkauf effektiv und effizient abwickeln lasst.

UNIORG C/X VC-Integration

UNIORG C/X VC-INTEGRATION integriert die von
SAP ERP bzw. SAP S/4HANA bereitgestellten Mo-
dule fur die Variantenkonfiguration (LO-VC bzw. AVC)
und damit das gesamte Konfigurationswissen in SAP
C/X. Das erlaubt es den Vertriebsmitarbeitern, Pro-
dukte gemeinsam mit ihren Kunden in Echtzeit zu
konfigurieren, Preise und Verfligbarkeiten zu prifen
und Angebote zu erstellen. Die daraus resultierenden
Bestellungen werden mit wenigen Klicks an das ERP-
System Ubergeben, sodass der Auftrag oder das An-
gebot direkt bearbeitet werden kann. Der besondere
Clou bei all dem: Die vielfaltigen Funktionen kdnnen
auch mobil genutzt werden — was den Wert einer Be-
ratung beim Kunden vor Ort enorm steigert und das
Jnteractive Selling“ digital flankiert.

Umgesetzte Funktionen

Bestellmanagement

Katalogmanagement

Integrierte Retourenprozesse

Beleginformations-Cockpit (Status-Tracking)
Multi-Rollen-Konzept - Kunden und Mitarbeiter haben einen
rollenspezifischen Zugriff auf die Features

Volltextsuche

Dokumentenbereitstellung

Optionale Integration in SAP Sales Cloud, SAP Service Cloud
und SAP FSM - oder auch Nutzungs-und Verkaufsanalysen
zum Webshop mit SAP Analytics Cloud
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