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Vom Spagat zwischen Flexi-
bilität und Automatisierung 
Wenn KMUs heute Business-Software-Lösungen einführen, reagieren sie 

 meistens auf äussere Sachzwänge. Der eXperience Event 2005 zeigte Wege 

auf für ein lokales Agieren im globalisierten Wettbewerb. Michael Fritschi

Integrierte Geschäftsprozesse mit 
Business-Software, oder: Der Titel ist 
Programm. Am nun bereits sechsten  
E-Business-Kongress der Fachhoch-
schule beider Basel (FHBB) wurde 
über betriebswirtschaftliche Inno-
vationen mit Unterstützung durch 
Business-Software orientiert. In vier 
thematischen Sessions, die ein Spek-
trum vom E-Shop-ERP bis zur Inte-
gration der externen Service-Mitar-
beiter abdeckten, wurden dem Pu-
blikum jeweils je zwei Fallstudien 
präsentiert. 

Diese werden am eXperience-
Event nicht im klassischen Referats-
monolog, sondern als Dialog zwi-
schen einem Fachexperten und 
einem Exekutiv-Mitglied der Anwen-
derfirma vorgetragen. Langfädigem 
Firmenlob und eintönigem Ablesen 
von der Folienvorlage wird so ein 
wirksamer Riegel geschoben. Die In-
formationen und Referate kommen 
beim Zuhörer lebendiger und «inte-
griert» an. 

Die «eXperience-Methode»
Ebenfalls zur «eXperience-Metho-
de» gehört, dass die Wissensvermitt-
lung auf drei Ebenen erfolgt: Über die 
Konferenz, über das frisch aufgelegte 
gleichnamige Buch und über die On-
line-Datenbank eXperience. «Es ist 

unser Ziel, Lösungskompetenz zu ver-
mitteln zwischen dem Business und 
der Softwareindustrie», sagt Ralf Wölf-
le, Leiter des Kompetenzzentrums 
IT-Management/E-Business an der 
FHBB. Gezeigt werden in Basel keine 
«Nice to have»-Lösungen, schon eher 

«Must have»-Lösungen. Zum Beispiel 
werden Lieferanten aus dem Detail-
handel immer öfter von den Grossver-
teilern gezwungen, an deren elektro-
nische  Supply-Chain-Infrastrukturen 
anzudocken, wenn sie ihre Aufträge 
nicht verlieren wollen. In der Session 
«SCM-Lösungen in der Lebensmittel-
branche» zeigte sich dies bei beiden 
Beispielen. «Die IT ist ganz klar Mit-
tel zum Zweck», erklärte Mirko Bal-
di, CFO des Produzenten von Con-
venience- und Tiefkühlprodukten 
Fresh & Frozen Food. Der Auslöser 
seines Projekts war Coop mit der For-
derung nach EDI- und SSCC-Daten-
übermittlung für die Bestellprozes-
se. «Es ist schwierig, mit den Grossen 
Schritt halten zu können», beschied 
auch Markus Kick, Geschäftsleiter des 
Teigwarenherstellers Pasta Premi-
um. «Sie nehmen keine Rücksicht auf 
das KMU-Umfeld.» Während im ei-
nen Fall die Wahl auf eine Standard-
Kommunikations lösung fiel, wurde 
im anderen Fall eine individuelle EDI-
Schnittstelle eingerichtet.

E-Business macht glücklich
Die acht Präsentationen zeigten trotz 
Diversität einige Parallelen. Etwa, 
dass die Lösungen selten auf der Ba-
sis von klar abgegrenzeten Rentabi-
litätsrechnungen eingeführt wurden. 
Oder dass sich die meisten Anwen-
der zufrieden zeigen, den Schritt ins 
E-Business gewagt zu haben. 

Zufrieden war auch Ralf Wölfle: «Der 
Event ist auf allen Ebenen gut gelau-
fen. Alle vier Sessions waren mit je 80 
bis 90 Zuhörern gut belegt.» Die rund 
200 Anmeldungen liegen im Rahmen 

des Vorjahrs, als der Kongress zum 
ersten Mal von der Fachhochschule 
autonom durchgeführt wurde. Damit 
hat sich die Besucherzahl beinahe ver-
doppelt, seit der Kongress nicht mehr 
als «Nebenprogramm» der IT-Mes-
se Orbit durchgeführt wird. «Wenn 
die Orbit damals nicht abgesagt wor-
den wäre, hätten wir uns wahrschein-
lich nicht getraut, den Anlass selbst 
durchzuführen», sagt Wölfle. In dem 
Sinn ähnelt das Schicksal des FHBB-
Kongresses sogar jenem der KMUs, 
die hier ihre Fallstudien vorstellten. 
Ohne äusseren Druck wäre alles beim 
Alten geblieben und Fortschritte hät-
ten sich kaum erzielen lassen.

Für einmal nicht SV-Service
Einen guten Eindruck hinterliess 
auch das Catering durch die Hotel-
fachschule Belvoirpark Zürich. «Ein 
gutes Beispiel, wie sinnvoll partner-
schaftliche Zusammenarbeit unter 
Schulen sein kann», so Wölfle. «Die 
Hotelfachschule hatte ihr Praxispro-
jekt, und wir wurden organisatorisch 
stark entlastet.» Und jede Verpfle-
gung, die nicht vom allgegenwärtigen 
SV-Service kommt, ist eine höchst 
willkommene Verbesserung – sagte 
ein anwesender Gaumenfreund.

Einen kleinen Wermutstropfen 
gab es dennoch. Ausgerechnet die 
KMU-Vertreter waren nicht in der er-
hofften Zahl erschienen. «Viele der 
anwesenden Entscheider arbeiten 
für grössere Unternehmen», berich-
tet Wölfle. «Wir werden uns für den 
nächsten Anlass nun gut überlegen, 
wie wir die KMU-Vertreter besser an-
sprechen können.»

28 3 5 / 2 0 0 53 5 / 2 0 0 5

Sogar dieser Besucher war 
glücklich, dass das Catering 
nicht vom SV-Service kam

Die «eXperience-Methode»: Fallstudien werden im Dialog vorgetragen 
– so wie hier von Pascal Sieber und Markus Kick


