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Shop in Kriens: Dank IT-Optimierungen schafft es die Firma ihre Produkte zu Online-Preisen anzubieten..

Bild: zVg

Bei Digitec entwickeln die Chefs
noch selbst

Standard- oder Individualsoftware? Diese Frage stellen sich Firmen, die sehr individuelle Prozesse mittels
Informatik optimieren wollen. Der Anbieter fiir IT-Produkte und Unterhaltungselektronik Digitec entschied
sich fiir eine Eigenentwicklung. Dank ihr kann das Unternehmen sein Angebot liber Nacht umstellen und
Prozesse laufend verbessern.

Von Julia Nierle

Extrem kurze Produktlebenszy-
klen und niedrige Margen kenn-
zeichnen die IT- und Unterhal-
tungselektronik-Branche. Wer un-
ter diesen schwierigen Bedingun-
gen dauerhaft erfolgreich sein will,
muss seine Prozesse optimieren.
Auch das Handelsunternehmen
Digitec wollte seine Auftragsver-
arbeitung und den Onlineshop ef-
fizient in nur einem System abbil-
den. Einziges Problem: Als das Un-
ternehmen im Jahr 2001 gegriin-

det wurde, gab es auf dem Markt
nur wenig ausgereifte und zudem
kostengiinstige Standardsoftware
fiir Onlineshops. So entschied sich
das Unternehmen, das als reiner
Onlineanbieter startete, fiir die Pro-
grammierung einer individuellen
Software. Mit dieser Eigenentwick-
lung sollte der Spagat zwischen
hoher Servicequalitidt und niedri-
gen Preisen geschafft werden —und
das sowohlim Onlineshop als auch
im Ladengeschift, im Call Center
oder bei Bestellungen via E-Mail.
Diese Entscheidung sollte sich im

Nachhinein als genau richtig er-
weisen.

Schneller und giinstiger mit
eigener Software

Digitecs erste Individualsoftware
wurde von der Geschiftsleitung
komplett selbst entwickelt. Das
ERP-System und der Onlineshop
sind die zentralen Anwendungen
bei Digitec. Beide greifen auf eine
gemeinsame Datenbank zu, in der
Produktstammdaten, Kunden-
stammdaten, Transaktions- und
Lagerdaten zentral gespeichert

werden. Mittlerweile beschéftigt
die Firma mehrere Programmierer.
Die Projektleitung bei der Software-
entwicklung iibernehmen jedoch
nach wie vor die drei Geschéftsfiih-
rer. Sie sind mit den gesamten
Abldufen im Unternehmen ver-
traut.

Softwareentwickler im Haus zu
haben bedeutet fiir das Handelsun-
ternehmen, sein System innerhalb
von Stunden kostengiinstig und fle-
xibel an gednderte Abldufe anpas-
sen zu konnen. Das ist im schnell-
lebigen IT- und Unterhaltungselek-
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tronikgeschéft ein entscheidender
Marktvorteil. Die Software des Han-
delsunternehmens wird laufend
verbessert und trotzdem nach etwa
finf Jahren durch ein komplett
neues System ersetzt. In dieser Zeit
dndern sich die Vorstellungen und
Erwartungen an das System so
stark, dass man mit einem Neuauf-
bau bessere Losungen erzielt als
mit dem Weiterfiihren des veralte-
ten Systems. Das geht nur, weil die
Softwareentwicklung zu einer
Kernkompetenz des Handelsunter-
nehmens geworden ist. Bei seiner
Hardware setzt Digitec hingegen
aufexterne Unterstiitzung: Der Be-
trieb und der Support der server-
seitigen Hardwaresysteme wurden
fastvollstdndig an ein Service Cen-
ter ausgelagert. Alle Firmenstand-
orte sind tiber Standleitungen di-
rekt mit ihm verbunden.

Effiziente Prozesse und

mehr Service

Mit seiner Eigenentwicklung ist
Digitec immer up to date. Die
moderne IT-Infrastruktur erlaubt es
dem Unternehmen, die Dienstleis-
tungen fiir seine Kunden stetig aus-
zubauen. Neben einem benutzer-

eXperience: Beispiele aus der Praxis

; SOFTWAREENTWICKLUNG ALS KERNKOMPETENZ

Von Ralf Wolfle

Digitec hat Digitec hat sich viel vorgenommen.
Gestartet als reiner Onlinehandler hatte das Unter-
nehmen Kostenvorteile gegentber allen Wettbe-
werbern, die ihre Ware in teuren Ladengeschéften
anpreisen und ihre Kunden zudem noch personlich
beraten. Wahrend letztere sich nach und nach den
Onlinekanal erschliessen, macht Digitec nun das
Gegenteil: das Unternehmen er¢ffnet Filialen und
baut die personliche Beratung aus. Werden sich
nun die vormals giinstigen Preise denen des Mittel-
felds anpassen? Digitec sagt: Nein.

Mit selbst ausgekltgelten Prozessen und einer
optimalen Steuerung durch eigenentwickelte Soft-
ware will Digitec die operative Effizienz so hoch
trimmen, dass man die besseren Services auch
ohne Preiserhdhung bereitstellen kann. Wenn das
gelingt, werden die Branchenkollegen aber Ubel
vorgefuihrt. Man kann diese Konkurrenz auch als
einen Wettbewerb zwischen Standardsoftware
und Individualsoftware ansehen. Standardsoftware
beherrscht das Feld — Digitec mit seiner Individual-
|6sung ist der Herausforderer. Die einen haben
bewahrte Lésungen, die als State-of-the-art gelten,

der andere wills besser machen. Und vor allem
schneller. Wir sind gespannt, wie das Rennen aus-
geht.
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freundlichen Onlineshop mit iiber
25 000 Artikeln bietet es Beratung,
Lieferservice, Installation und
Garantieverldngerungen. Damit die
Kunden die Artikel leichter finden,
wird grossen Wert auf die Benutzer-
freundlichkeit des Onlinekatalogs
gelegt. Kunden profitieren so von
einer intuitiven Bedienung und
guten Such-und Vergleichsmoglich-
keiten der Produkte. Ergdnzend zum
elektronischen Produktkatalog kann
sich der Kunde in den Ladenge-
schéften personlich, im Call Center
telefonisch oder auch per E-Mail
beraten lassen. Der Service von Digi-
tec geht damit eindeutig tiber den
eines reinen Onlineshops hinaus.
Das Unternehmen setzt gezielt
auf eine Mehrkanalstrategie: Es
biindelt das Angebot von Herstel-
lern und Grosshédndlern und leitet
es iiber mehrere Kanile an die Kun-
den weiter. Bei der Bestellung kann
sich der Kunde aussuchen, ob seine
Ware nach Hause geliefert werden
soll oder ob er sie in einem der
Ladengeschifte in Ziirich, Dieti-
kon, Winterthur, Kleindéttingen
oder Kriens selbst abholen will.
Etwa 5 000 Artikel befinden sich im
firmeneigenen Logistikzentrum in

Wohlen. Die restlichen Artikel wer-
den bei Bedarf direkt von den Her-
stellern und Grosslieferanten bezo-
gen. Der Versand an den Kunden
erfolgt per Post oder Spedition.
Digitec bietet seinen Kunden in die-
sem Zusammenhang ein paar
Zusatzfunktionen im Onlineshop:
In seinem Kundenkonto kann der
Kéufer den Status seiner Lieferung
individuell abrufen. Ausserdem
kann er beim Versand durch die
Post online mitverfolgen, wo sich
sein Paket gerade befindet (Tra-
cking und Tracing). Anderungen an
den zuvor vereinbarten Lieferde-
tails werden den Kunden automa-
tisch per E-Mail mitgeteilt.

Mit einer Mehrkanalstrategie
zum Erfolg

Das Konzept des Mehrkanalver-
triebs mitmoderner IT-Infrastruk-
tur und effizienten Arbeitsablédu-
fen ist aufgegangen: Digitec hat
sich zu einem Einzelhédndler mit
zentralem Logistikzentrum, meh-
reren Ladengeschéften und einem
gut ausgebauten Onlineshop ent-
wickelt. Dank der verschiedenen
IT-Optimierungen schafft es die
Firma, in ihren Ladengeschéften

die Produkte zu den Preisen eines
reinen Onlineanbieters anzubieten
—und wéchst dabei 50 bis 100 Pro-
zent pro Jahr. Informatik und E-
Business machen es méoglich.

Trotzdem konnen Mitbewerber
die Erfolgsrezepte nicht so leicht
kopieren. Dass das Experiment Ei-
genentwicklung bei diesem Han-
delsunternehmen derart gut funk-
tioniert hat, beruht zu einem gros-
sen Teil darauf, dass die Geschéfts-
fiihrer selbst iiber eine hohe IT-
Kompetenz verfiigen. Ein anderer
Erfolgsfaktor ist die hohe Flexibi-
litdt der Software, die es erméglicht,
schnell auf Verdnderungen am
Markt oder im eigenen Unterneh-
men reagieren zu konnen.
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