38 | BUSINESS INNOVATION

HANDELSZEITUNG NR. 19 | 11. MAI 2023

Der Einzelhandel ist unter Druck

Bei mittelstandischen Detailhandlern besteht Erneuerungsbedarf bei ERP-Kernprozessen. Den will SAP mit einer Cloud-Lésung adressieren.

FLORIAN KRAUS

ie Schweizer Detailhandels-

branche mit ihren {iber 31700

Unternehmen ist dusserst viel-

filtig. 2021 ging etwa die Hilfte

des Umsatzes von etwa 102
Milliarden Franken auf das Konto derzehn
grossten und bekanntesten Retailer. Diese
und weitere Grossunternehmen bedient
Branchenprimus SAP von jeher mit ihrer
ERP-Lsung «SAP for Retail».

Wiihrend in diesem Segment bereits
seit einigen Jahren ein Wechsel in die
Cloud zu verzeichnen ist, haben viele mit-
telstindische Handelsunternehmen ihre
Kernprozesse schon vor lingerem an klei-
nere, lokale IT-Partner ausgelagert und
arbeiten mit um die Jahrtausendwende
entstandenen Eigenentwicklungen oder
mit an den Handel angepassten Konkur-
renzlgsungen. Die sind {iber die Jahre ge-
wachsen und kommen mehr denn je
technologisch an ihre Grenzen. Neue Ge-
schiftsanforderungen wie Omnichannel
oder Click and Collect sind schwierig oder
nur mit grossem Aufwand umzusetzen.
Zudem sind diese Softwarelésungen in
der Regel schlecht dokumentiert; das ver-
bleibende Wissen verteilt sich auf wenige
Entwicklerinnen und Entwickler.

Um dem Innovations- und Wettbe-
werbsdruck standzuhalten, béten sich
eigentlich moderne und branchenspezi-
fische Losungen in der Public Cloud an.
Wiihrend nun aber fiir Personal- oder
Finanzwesen oder filr Marketingprozesse
auf dem Mark das Angebot sehr breit ist,
beschrinkt sich die Auswahl bei den
Retail-Kernprozessen auf sehr wenige
Wettbewerbsprodukte.

Standardprozesse statt Extrawiirste
Diese Liicke will nun SAP mit einer
eigens fiir dieses Marktsegment entwi-
ckelten Public-Cloud-Lésung filllen. Ahn-
lich der Strategie in anderen Branchen, in
denen SAP schon seit lingerem eine auf
den Mittelstand abgestimmte skalierbare
Losung aus der offentlichen Cloud anbie-
tet, hat das Unternehmen nun auch fiir
den Detailhandel sein ERP-Produkt an die
Bediirfnisse der mittelgrossen Unterneh-
men angepasst. Entstanden ist eine neue
Software als Service, bei der die Firmen
analog ihrer individuellen Geschiftsan-
forderungen Module und Funktionen frei-
schalten kénnen und die auf weitere Un-
ternehmensbereiche oder Unternehmen
skalierbar ist. Die Héandler sollen dabei

Der Blick in die Cloud: In der Regel sind die ausgelagerten Daten in der Cloud sicherer als auf heimischen Servern.

fiir ihr Kerngeschift auf standardisierte,
erprobte Prozesse setzen, statt sich wie
frither mit Zusatzentwicklungen jeden
Einzelwunsch zu erfiillen.

SAP hat dafiir Prozesse und Best Practi-
ces aus vielen Kundenprojekten vorkonfi-
guriert beziehungsweise als Grundlage fiir
den Code der komplett neu entwickelten
Losung iibernommen. Ein grosser Vorteil
der Abbildung standardisierter Prozesse
im Kerngeschift ist dabei die verkiirzte
Einfiithrungszeit von nur mehreren Mona-

ten. Da es sich um ein «Software as a Ser-
vice»-Angebot handelt, werden zusitzlich
durch regelmissige Updates zweimal
jahrlich automatisch neueste Innovatio-
nen eingespielt, die sofort genutzt werden
konnen.

Detailhdndler bis Markent Il

Der mittelstindische Detailhandel
wird sowohl aufgrund technologischer
Restriktionen als auch wegen der gestie-
genen Anforderungen der Kundschaft so-

wie des allgemeinen Zeit- und Kosten-
drucks nicht umhinkommen, seine Stra-
tegie der bestehenden Warenwirtschafts-
systeme zu iiberdenken. Die Zukunfts-
vision wird hier wie in den meisten Bran-
chen sein, mit Software aus der Cloud das
IT-Management effizienter zu gestalten.
Gerade aber der Einzelhandel, der wie
keine andere Branche von sich dndern-
den Verbraucherwiinschen und -ge-
wohnheiten getrieben wird, muss Ge-
schwindigkeit in sein Geschaft bringen -

Geschwindigkeit bei der Umsetzung von
Projekten, Geschwindigkeit bei der Ab-
wicklung von Prozessen mit kiirzeren
Reaktionszeiten und nicht zuletzt Ge-
schwindigkeit bei der Umsetzung von
Innovationen.

Der Markt zeigt, dass kleinere Han-
delsunternehmen durchaus bereit sind,
im Gegenzugihre Prozesse zu liberpriifen
und an den SAP-Standard anzupassen.
SAP adressiert dafiir mit seiner aktuellen
Version «SAP S/4Hana Cloud, Public
Edition» klassische Einzelhindler, die
physische Geschifte und digitale Kanile
betreiben. Das sind in einem ersten
Schritt in der Schweiz immerhin einige

In fiinf Jahren wird fast der
ganze KMU-Detailhandel
in die Cloud gehen.

hundert Unternehmen mit zwischen 20
und 200 Filialen - hauptsichlich Lebens-
mittelhdndler, Non-Food-Retailer, Re-
formhausketten, kleinere Baumarktket-
ten und Spezialititenhindler. Spiter soll
die Losung auch Modehindler sowie
Markenhersteller und vertikale Einzel-
hédndler mit allen Geschiftsmodellen
(Herstellung, Grosshandel, Detailhandel)
bedienen.

Dank Partnern auf Augenhéhe

Durch die indirekte Verkaufsstrategie,
die es den Partnern erlaubt, von der Kon-
zeption {iber die Implementierung bis
zum Betrieb simtliche Dienstleistungen
fiir das Produkt anzubieten, diirfte es
auch gelingen, mittelstindische Handels-
unternehmen auf Augenhshe anzuspre-
chen und ihnen die iiblichen Vorbehalte
gegeniiber der SAP-Welt («zu gross», «zu
michtig») zu nehmen. Dabei werden
Partner mit ihren industriespezifischen
Add-ons auch in diesem Marktsegment
ihren Beitrag leisten kénnen, die Stan-
dardprozesse um durchaus notwendige,
gezielte Verbesserungen zu erweitern.
Angesichts des kontinuierlichen Wandels
der Kundenerwartungen, der schwieri-
gen wirtschaftlichen Bedingungen und
des technologischen Fortschritts ist zu
erwarten, dass in fiinf Jahren 90 Prozent
der mittelstindischen Schweizer Detail-
hindlerinnen auf 6ffentliche und private
Cloud-Lésungen setzen werden.

Florian Kraus, Partner, Retailsclutions, Zug.



