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IBOLT verbindet salesforce.com und SAP:
Software-Integration hilft Tecan Unternehmensvision umzusetzen

O TECAN.

Gunther Frenzel,

Tecan Group AG
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Tecan Group AG:

Hauptsitz: Mannedorf, Schweiz
Beschaftigte: ca. 1122

Branche: Mess- und Regeltechnik
Spezialisierung:
Automatisierungslésungen fur
Laboratorien im Life Science
Bereich

Umsatz (2009): 259,6 Mio. Euro
Plattformen im Einsatz: iBOLT flr
Salesforce.com und SAP

Kunde

Die Tecan Group AG (www.tecan.com) ist ein weltweit filhrender Anbieter von
Laborinstrumenten und Lsungen fir die Branchen Biopharma, Forensik und Klinische
Diagnostik. Das Unternehmen ist auf Entwicklung, Herstellung und Vertrieb von
Automatisierungs-lésungen fiir Laboratorien im Life-Science-Bereich spezialisiert. Die
Kunden von Tecan sind Pharma- und Biotechnologieunternehmen,
Forschungsabteilungen von Universitaten sowie forensische und diagnosti sche
Laboratorien. Als Originalgerate-hersteller (OEM) ist Tecan auch fuhrend in der
Entwicklung und Herstellung von OEMInstrumenten und Komponenten, die vom
jeweiligen Partnerunternehmen vertrieben werden. Tecan wurde 1980 in der Schweiz
gegrindet. Das Unternehmen verfugt tber Produktions-, Forschungs - und
Entwicklungsstatten in Europa und in Nordamerika. In 52 Landern unterhélt es ein
Vertriebs- und Servicenetz. Im Jahr 2009 erzielte Tecan einen Umsatz von CHF 392
Mio. (USD 361.2 Mio.; EUR 259.6 Mio.).

Hintergrund und Grundséatze
»1ecan will be in every laboratory”. Mit dieser ambitionierten Vision bietet die Tecan

Group AG weltweit Laborinstrumente und Lésungen fir biopharmazeutische,
forensische und klinische Diagnostik an. Um diese Vision Wirklichkeit werden zu
lassen, ist neben hervorragenden Produkten ein wirksamer, Giberall handlungsfahiger
Vertrieb notwendig. Tecan stattet deshalb sein Beratungs- und Verkaufsteam, das in
52 Landern unterwegs ist, mit den Losungen aus, die sie sich tatséchlich wiinschen,
und stellt sie auf die einfachste und flexibelste Weise zur Verfligung: tber das Web
(oder in der Cloud, wie es heute heif3t). Die Tecan-Vertriebsmitarbeiter nutzen auf
ihren Notebooks nichts weiter als einen Browser und Office-Programme. Mit dem
Browser greifen sie vor allem auf das On-Demand-CRM salesforce.com und das SAP-

Modul WebQuoting fir die Angebotserstellung zu.

Vertrieb wiinscht sich salesforce.com
Der Wunsch nach salesforce.com kam 2006 aus der Vertriebsabteilung selbst. Die

Mitarbeiter schatzen die einfache Bedienbarkeit, einfache Implementierung, die
flexible Anpassbarkeit und den schnellen und ortsunabhangigen Browser-Zugriff auf
das CRM in der ,,Cloud”. Fur das Kundenmanagement eines weltweit aktiven und
mobilen Vertriebs bietet die SaaS-Losung mit diesen Eigenschaften eine ideale
Unterstiitzuna (SaaS = Software as a Service).
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Herausforderung Integration
,»Aus IT-Sicht beginnen die Herausforderungen nach der Einfiihrung von salesforce.com*, blickt Glinther Frenzel, Business Process

Architekt SAP bei Tecan, unter die Oberflache des SaaS-Computings. Der Prozess ,,Acquisition to Purchase Order“, also die Phase vom
ersten Kundenkontakt bis zum ersten Kauf, lasst sich vollstandig mit salesforce.com, WebQuoting und Office abdecken. Um die
Nachfolgeprozesse abzubilden und umzusetzen muss das CRM jedoch Daten aus dem Tecan-Mastersystem, SAP ECC 6.0, beziehen
und umgekehrt seine Daten SAP zur Verfiigung stellen. Bestellt ein Kunde, muss die via salesforce.com erfasste Quotation im ERP (SAP
ECC 6.0) zur Sales Order umgewandelt werden, um das ,,Purchase Order Fullfilment* anzustoBen . Umgekehrt bendtigt salesforce.com
vertriebsnotwendige Produktinformationen wie Produktbezeichnungen oder Application Informationen aus SAP sowie die kompletten

Kundendaten inklusive der Bestellhistorie, um dem Vertrieb einen 360-Grad-Blick auf die Kunden zu bieten.

Zunachst Ioste Tecan die Integrationsaufgabe ,,salesforce.com-SAP“ mit den Schnittstellen eines kleinen Software-Anbieters. Dies
erwies sich jedoch als sehr sensibel und dariiber hinaus als unflexibel . Jede Anderung in der Konfiguration von salesforce.com
erforderte umfangreiche Programmierarbeiten an der Schnittstelle, die wiederum zu Ausfallen im Betrieb fihrten. Um sich ein Bild

iber den Anderungsbedarf zu machen : ca. zwanzig Felder hat das ,,Opportunity-Objekt* in salesforce.com als Standard, fiinfzig Felder

umfasst es bei Tecan.

Gesucht: Stabile und flexible Integrationsplattform

Um eine funktionierende und flexible Verbindung zwischen On-Demand-CRM
und On-Premise-ERP zu schaffen, begab sich Glinther Frenzel auf die Suche nach
einer besseren Losung. Wie man das heute so macht, gab er in Google
»salesforce.com, SAP, Integration“ ein. Die relevanten Anbieter von
Schnittstellen oder Integrationsplattformen, die er dabei in den Ergebnislisten

fand, lud er ein, ihre Lésungen vorzustellen.

Als Sieger aus der Evaluationsrunde ging die SAP-zertifizierte
Integrationsplattform iBOLT von Magic Software Enterprises hervor. Unter
anderem, weil schon das Funktionsprinzip die Tecan Uberzeugte: iBOLT, fir das
es Spezialversionen sowohl fur salesforce.com als auch fir alle aktuellen,
relevanten SAP-Versionen gibt, integriert Applikationen tber Standardadapter,
die die langwierige Schnittstellen-Programmierung tiberfliissig machen. iBOLT
sitzt dabei als Datenhub zwischen SAP, salesforce.com und weiteren Losungen.
Ein Integration-Broker arbeitet dabei als zentrale Datendrehscheibe: Uber die
vorgefertigten Adapter Gibernimmt der Integration-Broker die Daten aus SAP,
setzt sie in das salesforce.com-Format um und schickt sie dorthin. In dem On-
Demand-CRM werden sie dann den entsprechenden Kundendatensétzen
zugeordnet, so dass der Vertrieb mit einem Klick die gesamte Kundenhistorie
Uberblicken kann, etwa um neue Vertriebschancen zu identifizieren oder Kunden

optimal informiert zu betreuen.
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Auf umgekehrtem Weg gelangen die Daten aus salesforce.com nach SAP, um dort die notwendigen Prozesse fir die Ausfiihrung von

Bestellungen anzustof3en.

Maochte Tecan spater weitere Losungen in das Szenario integrieren, miissen nicht jeweils eigene Schnittstellen entwickelt werden. Die
zusétzliche Software wird einfach angekoppelt. Eins-zu-Eins-Verbindungen zwischen SAP und Non-SAP-Anwendungen sind mit iBOLT
grundsatzlich nicht mehr notwendig. So entsteht eine einheitliche IT-Plattform, die SAP und Non-SAP-L6sungen —on premise oder on
demand - einbezieht und auf der Geschéaftsprozesse standig und flexibel gestaltet und optimiert werden kénnen. Werden neue

Verbindungen bendtigt, weil sich ein Prozess gedndert hat oder eine neue Software implementiert wird, lassen sich die

IBOLT — Do-it-yourself-Integration ftir Tecan

Mit der neuen salesforce.com-SAP-Verbindung, die Guinther Frenzel und sein Team ,,sehr einfach mit iBOLT realisiert haben* gewinnt
Tecan die Stabilitat und die Flexibilitat, die fur die Unterstiitzung eines wirksamen, mobilen Vertriebs benétigt werden. Neben
Stabilitat und Flexibilitat sorgt iBOLT auch fur mehr Sicherheit: die Schnittstelle wird aktiv iberwacht und sollte es zu Problemen

kommen, wird die IT rechtzeitig gewarnt, um Totalstillstande, wie sie zuvor vorkamen, zu verhindern.

Tecan greift zwar bei Bedarf auf die Services von Magic Software zuriick, wartet aber die Schnittstellen grundsatzlich selbst. Auch dies
war flr Gunther Frenzel ein wichtiger Punkt. Denn mit den alten Schnittstellen war Tecan sehr stark abhangig vom Software-

Anbieter. Jetzt hat seine Abteilung das gesamte Integrationsszenario selbst im Griff.

Integration als strategische Entscheidung

Die Wahl iBOLTSs als Integrationsplattform war kein Ad-hoc-Entschluss, sondern eine strategische Entscheidung Tecans. Kunftig
werden alle SAP-Schnittstellen bei Tecan mit diesem Werkzeug realisiert. Ein nachstes Projekt steht bereits kurz vor dem Abschluss:
Informationen aus SAP werden Uber iBOLT als XML-Files auf einem FTP-Server eines Lieferanten (Transportunternehmen) zur

weiteren Nutzung bereitgestellt.

Integration und Vision

»,Um die Vision ‘Tecan will be in every laboratory’ zu realisieren, missten wir
zundchst unsere Daten everywhere und easy verfiighar machen, dabei hilft
uns iBOLT jetzt enorm®, weist Glinter Frenzel auf die gar nicht so ferne

Verbindung zwischen Vision und Integration hin.

Uber Magic Software Enterprises

Magic Sofrware Enterprises [NASDAQ: MGIC) ist einer der fiihrenden Anbieter von Werkzeugen fiir Software-Integration und Entwicklung. Magic Software ist in iber 50 Lindern prasent
und verfiigt diber ein weltweites Netzwerk von 13Vs, Systemintegratoren, Value-added Resellern, Distributoren und JEM-Partnern. Die mehrfach ausgezeichneten, codefreien Lisungen
erlauben Partmern und Kunden existierende Software zu nutzen, die Agilitat zu steigern und sich auf ihr Kerngeschaft zu konzentrieren. Magic Softwares Technologie, die Produki- und die
Unternehmensstrategie wird von fiilhrenden Analysten gelobt. Magic Software unterhalt Partnerschaften mit den fihrenden [T-Unternehmen, etwa SAP, salesforce.com, IBM und Oracle.

Fir die in dieser Broschire enthaltenen Informationen gibt Magic Software keine Mangelgewshr und keine Garantien jedweder Art. Unter keinen Umstan-
den haftet Magic Software fiir Gewinnausfille, gleichgiiltig ob diese Schiden auf Vertrige, fahrlassige Handlungen oder sonstige Griinde zurickzufihren
sind. Magic Software darf jederzeit ohne besondere Mitteilung Anderungen an dieser Broschiire sowie der Produktinformationen und Preise vernehmen und
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