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Vom komplexen
Vertriebsmodell zur digitalen
Beschaffungsplattform

Wie eine digitale Beschaffungsplattform Prozesse vereinfacht,
Kunden bindet und den Direktvertrieb starkt.
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Die simatec AG stand vor der Herausforde-
rung, ihre etablierten Handlerbeziehungen
mit einem direkten digitalen Zugang zu End-
kunden zu erganzen. Zwar war ein starkes
Handlernetzwerk vorhanden, doch fehlte
der direkte Draht zu Bestandskunden in der
Schweiz und die Méglichkeit, digitale Ser-
vices strategisch auszubauen.

Im Rahmen einer dreimonatigen Beratungs-
phase gemeinsam mit Smart Commerce wurde
die Basis fur eine neue digitale Beschaffungs-
plattform geschaffen:

Strategische Klarheit: Abgrenzung von
MVP und spateren Ausbaustufen, Festle-
gung der Vision.

Technische Weichenstellung: Entschei-
dung fur Shopware 6 Evolve, Self-Hosted
auf Azure, Integration mit ERP proALPHA
und DAM Cavok.

Prozessdefinition: Modellierung zentraler
Ablaufe wie Order- und Registrierungspro-
zess.

Validierung durch Kunden: Klickbarer
Prototyp und User Tests mit Schweizer
Endkunden bestatigten den Fokus des
MVP.

Das Ergebnis: eine klare Roadmap, ein valider
Architektur-Entwurf und eine dokumentierte
Anforderungsbasis, die nun direkt in die Imple-
mentierung Uberflhrt wird. Damit hat simatec
die Grundlage geschaffen, um bis Ende 2025
eine moderne B2B-Beschaffungsplattform live
zu bringen - zunachst in der Schweiz, mit in-
ternationaler Erweiterung in den kommenden
Jahren.
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Die simatec AG mit Sitz in Wangen an der Aare
(Schweiz) ist ein international tatiges Fami-
lienunternehmen.

Seit 1983 entwickelt, produziert und vertreibt
simatec innovative Produkte und Losungen fur
die Montage und Demontage von Walzlagern
sowie fUr die automatisierte Schmierung von
Maschinenkomponenten.

Die Kernmarken simalube®, simatherm® und
simatool® genieBen weltweit hohes Vertrauen
und stehen fur Qualitat, Innovation und An-
wenderfreundlichkeit. simatec beliefert End-
kunden in der Schweiz direkt und agiert inter-
national Uber ein breites Handlernetzwerk
sowie Tochtergesellschaften in Deutschland
und den USA.

simatec

Branche
Wartungs- und
Instanthaltungstechnik

Geschaftsfeld
B2B

Umsatz
nicht veréffentlicht

Mitarbeiter weltweit
ca. 50 (2023)

Landesgesellschaften
2 (Deutschland, USA)

Export
Vertrieb in 70 Lander
Uber Handlernetzwerk
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Ausgangslage

Trotz hoher Markenbekanntheit stand simatec vor einer zentralen Herausforderung: Der direkte
Draht zu den Endkunden war eingeschrankt. Bestellungen liefen Gberwiegend tGber Handler, wo-
durch die Interaktion mit Endkunden nur gefiltert erfolgte. Dies fuhrte zu Informationsbrichen,
eingeschrankter Transparenz bei Preisen und Verfugbarkeiten sowie einem hohen manuellen
Aufwand in der Bestellabwicklung. Parallel dazu verfolgte simatec bereits verschiedene Digitali-
sierungsinitiativen - unter anderem Uberlegungen zu einem Digital Customer Portal oder einem
Kundenportal - jedoch ohne klare Priorisierung und technische Linie.

Die zentrale Zielsetzung war es daher, eine zukunftsfahige B2B-E-Commerce-Plattform aufzu-
bauen, die Schweizer Bestandskunden direkt adressiert und dabei Handlerbeziehungen starkt,
statt sie zu umgehen. Neben einem komfortablen Einkaufserlebnis sollten zentrale Geschafts-
daten (Produkte, Kunden, Preise, Bestellungen) vereinheitlicht und in einer Plattform konsoli-
diert werden.

Herausforderungen im Projektverlauf
Die Analyse brachte mehrere Handlungsfelder zum Vorschein:

Strategisch: Soll der Shop offen oder geschlossen sein? Wie lassen sich Handlerinteressen
wahren, wahrend Endkunden direkten Zugriff auf digitale Services erhalten?

Technisch: Die Integration in bestenende Systeme wie ERP proALPHA, DAM cavok und
Microsoft Entra ID musste gewahrleistet werden. Zudem galt es, komplexe Preis- und
Rabattstrukturen sowie Mehrsprachigkeit (DE, EN, FR) und Multiwahrungsfahigkeit
(CHF, EUR, USD) abzubilden.

Prozessual: Die Onboarding-Prozesse fUr Neukunden sowie das Rollen- und
Rechtemodell mussten definiert werden. DarUber hinaus war ein intuitives Nutzererlebnis
sicherzustellen, das die unterschiedlichen Kundengruppen - vom Einkaufer bis zum
technischen Anwender - berucksichtigt.
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‘Tech-Canvas

Die Beratungsphase wurde in enger Zusammenarbeit zwischen
simatec und Smart Commerce von Oktober 2024 bis Januar 2025
umgesetzt. Das Projekt folgte einem strukturierten, iterativen An-
satz mit hoher Einbindung der Stakeholder.

1. Kick-off & Scoping

Im Rahmen eines Kick-offs wurden Vision und Scope prézisiert. Dabei
griff man auf die 2019/2020 erarbeitete Digitalstrategie zurick und
passte diese an aktuelle Anforderungen an.

Die Kernbotschaft: Bis Ende 2025 soll ein MVP live gehen, der Schwei-
zer Bestandskunden einen vollstandig digitalen, automatisierten Be-
stellprozess ermoglicht.

i vatue Propesicion: ENSUNSS CH (Bestandebunde)

o

Smart
Commerce
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2. Domain Modelling & Datenanalyse

Ein zentrales Arbeitspaket war die Modellierung der relevanten Geschéaftsdaten. Hierbei wurden
Kundenstammdaten, Preislogiken, VerfUgbarkeiten und Produktinformationen systematisch erho-
benundin Zielstrukturen Uberfuhrt. Das Datenmodell diente als Grundlage fur spatere Schnittstel-
lendesigns und fur die Shoparchitektur.

Benutzerzentriertes Design: Die App sollte intuitiv und benutzerfreundlich gestaltet sein.
Ein klares und ansprechendes Interface verbessert die Benutzererfahrung erheblich.

Skalierbarkeit und Flexibilitat: Die App-Entwicklung sollte so erfolgen, dass sie sich leicht
an zukunftige Anforderungen anpassen lasst.

Sicherheitsaspekte: Im B2B-Bereich spielt die Datensicherheit eine entscheidende Rolle.
Es muss sichergestellt werden, dass alle Sicherheitsstandards eingehalten werden.

3. Anforderungsaufnahme: funktional & nicht-funktional

In mehreren Workshops wurden die funktionalen Anforderungen entlang der zentralen Geschafts-
prozesse erhoben und priorisiert. Ergédnzend wurde mit dem Tech Canvas ein strukturierter An-
satz gewahlt, um die nicht-funktionalen Anforderungen zu dokumentieren. Dabei wurden u. a.
folgende Dimensionen berucksichtigt:

Schnittstellen (ERP, DAM, ggf. Newsletter-Systeme)

Payment (Zahlungsmethoden, Abwicklung im ERP)

Login & SSO (Microsoft Entra ID, Rollen- & Rechtekonzept)
Rollen & Permissions (Kunde, Mitarbeiter, Vertrieb, Handler)
UX & Ul (Informations-, Navigations- & Interaktionsebene)
Security (DSGVO, Zugriffsschutz)

Internationalisierung (Sprachen, Wahrungen, kiinftige Mérkte)
Hosting & Support (Self-Hosting vs. PAAS, Betriebskonzept)
Legal (AGB, Preisangabenverordnung, Consent Management)

Soentstand eine vollstandige Anforderungssammilung, die die Basis fUr alle weiteren Schritte darstelit.
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4. User Research & Prototyping

Ein besonderer Fokus lag auf der fruhzeitigen Einbindung der Endkun-
den. Dazu wurde ein klickbarer Prototyp erstellt und mit einer Gruppe
Schweizer Bestandskunden getestet. Die RUckmeldungen waren ent-
scheidend fuUr die Priorisierung: Funktionen wie Favoritenlisten, schnel-
le Nachbestellungen und eine transparente Bestellhistorie wurden als
essenziell bewertet. Weniger kritische Features - etwa umfangreiche
Dokumentendownloads - wurden fur spatere Ausbaustufen eingeplant.

5. Systemevaluierung & -Auswahl

Ein zentraler Bestandteil der Beratungsphase war die Bewertung mogli-
cher Plattformen fUr die Umsetzung der Beschaffungsplattform.

Dazu wurden:

Alle erarbeiteten User Stories und Anforderungen in einer detaillier-
ten Schatzmatrix hinterlegt.

Die Aufwande fur Setup, Backend und Frontend sowohl fur Inter-
shop als auch fur Shopware 6 ermittelt.

Weitere Faktoren bertcksichtigt, wie Integrationsfahigkeit mit
proALPHA und Cavok, Lizenz- und Betriebskosten, Flexibilitat fur
zukunftige Ausbaustufen sowie Time-to-Market.

Das Ergebnis:

Intershop Uberzeugte durch starke B2B-Standardfunktionalitaten,
wies aber hohere Implementierungsaufwande und Lizenzkosten auf.

Shopware 6 punktete mit einem modernen Technologie-Stack,
hoher Anpassungsfahigkeit und einem attraktiven Kosten-Nutzen-

Verhaltnis.

Auf dieser Basis empfahl Smart Commerce klar die Umsetzung mit
Shopware 6 Evolve (Self-Hosted auf Azure) als Plattform fiir das MVP.
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Am Ende der Beratungsphase lag ein klares Zielbild fr die digitale Be-
schaffungsplattform vor. Dieses bildet die Grundlage fur die anstehen-
de Implementierung und strukturiert die nachsten Schritte in mehreren
Ausbaustufen.

MVP
Geschlossener Onlineshop exklusiv fur Schweizer Bestandskunden.

Abdeckung des gesamten Kernsoriments: simalube®, simatherm®
und simatool®.

Vollstandige Integration in die bestehende Systemlandschaft
(ERP proALPHA, DAM cavok, CMS Typo3, Microsoft Entra ID fur SSO).

Mehrsprachigkeit (DE, EN, FR) und Multiwahrungsfahigkeit
(CHF, EUR, USD).

Rollen- und Rechteverwaltung: Abbildung von Kunden-Admins,
Mitarbeitern und simatec-internen Nutzern.

Preislogiken inklusive individueller Preise, Staffelpreise
und Verpackungseinheiten.

Self-Service-Bereich ,My Account” fur BestellUbersicht,
Rechnungen und Adressverwaltung.

Smart Insights: Erhalten Sie wertvolle Einblicke in die tagliche Projekt-
arbeit unserer Expert:innen. Besuchen Sie unsere Websites und blei-

ben Sie immer auf dem aktuellen Stand rund um das Thema eCommerce.
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Zukunftige Ausbaustufen

Kundenportal-Entwicklung: Weiterentwicklung des Shops hin
zu einem vollwertigen digitalen Kundenportal mit Bestellhistorien,
Servicemanagement und direkter Kommunikation.

Internationale Skalierung: Ausweitung auf Deutschland, USA
und weitere Markte.

Sortimentserweiterung: Zubehdrartikel und Cross-Selling-Optionen.

Digitale Services: Integration von Servicebuchungen,
Ersatzteilmanagement oder Predictive Maintenance.

Erweiterte Handlerportale: Starkere digitale Einbindung des
bestehenden Partnernetzwerks.

Analytics & Data-Driven Services: Nutzung von Kunden-
und Nutzungsdaten fur Produktentwicklung, Vertrieb und Service.

Die Consultingphase mit Smart Commerce hat
uns geholfen, Ordnung in unsere vielen Ideen
und Anforderungen zu bringen. Besonders
wertvoll war die strukturierte Vorgehenswei-
se: von der Analyse unserer Prozesse Uber die
Modellierung der Daten bis hin zu konkreten
Prototypen, die wir direkt mit Kunden testen
konnten. So haben wir jetzt eine klare Road-
map und kénnen mit Uberzeugung in die Um-
setzung starten.

Peter Aebi, Head of Product Management, simatec AG



Die Beratungsphase brachte fur simatec konkrete Resultate, die als
Fundament fur die nun startende Implementierung dienen:

1. Strategische Klarheit

Scharfung des Zielbilds: digitaler Direktvertrieb fUr Schweizer
Bestandskunden.

Abgrenzung von MVP-Features und Non-MVP-Funktionalitaten.
Erstellung einer Roadmap mit klar definierten Ausbaustufen
(Internationalisierung, Handlerintegration, digitale Services).

2. Technische Entscheidungsgrundlage

Vergleich der Plattformen Intershop und Shopware 6.
Entscheidung fur Shopware 6 Evolve, Self-Hosted auf Azure,

als Basis.

Entwurf einer High-Level Zielarchitektur mit Anbindungen an ERP
(proALPHA), DAM (Cavok), CMS (Typo3) und SSO.

3. Prozessdesign

Gemeinsame Definition der Kernprozesse
(Order, Registrierung, MyAccount).
Modellierung der relevanten Schnittstellen zu ERP und DAM.

4. Kundennutzen validiert

Erstellung und Test eines klickbaren Prototyps.

Direkte Einbindung von Schweizer Endkunden in User Tests.
Ableitung und Priorisierung der MVP-Features basierend auf
Nutzerfeedback (z. B. Favoritenlisten, Nachbestellungen,
transparente Bestellhistorie).
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7.
Ausblick

Der geplante Go-Live im Dezember 2025 markiert den Startpunkt fur
einen internationalen digitalen Vertriebskanal und legt den Grundstein
far die kunftige Weiterentwicklung.

Langfristig ist die Plattform als zentraler Hub fUr B2B-Kunden, digitale
Services und globale Handlernetze gedacht.




Bei der Smart Commerce SE kombinieren wir
jahrelange Erfahrung unserer eCommerce &
Digital Consulting Expert:innen mit techni-
scher Expertise in den Kernbereichen: eCom-
merce Plattformen, eCommerce Cloud, CMS,
CRMund Digital Marketing. So konnen wir nach
umfassenden Analysen problemspezifische
Losungen in Kombination mit einer individu-
ellen und ganzheitlichen Strategie fur unsere
Kund:innen anbieten.

Unser kompetentes TEC-Team bestehend aus
Senior Project Consultants, erfahrenen Soft-
ware-Achitekt:innen, Software-Entwickler:innen,
Web-Entwickler:innen sowie Betriebs-Expert:
innen mit tiefgehender eCommerce-Erfahrung
bietet ein umfassendes Dienstleistungspaket
fur High-End eCommerce Plattformen und die
digitale Unternenmenstransformation.
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Dabei hat fUr uns oberste Prioritat, unsere
Kund:innen von Anfang an mitzunehmen und
Projekte gemeinsam aufzubauen, damit sie
zu jeder Zeit den kompletten Weg und das Ziel
transparentimBlick haben. Dennwir habenuns
dem langfristigen Online-Erfolg unserer Ge-
schaftspartner:innen verschrieben. Das heif3t
fUr uns, nachhaltige, nutzerorientierte und da-
tenzentrierte Losungen bereitzustellen.

Seit mehr als 10 Jahren folgen wir dem Smart Way,
der unsere Unternehmenskultur von Beginn an
pragt: Wir sind ein Mitarbeiter:innenzentriertes
Unternehmen. Unsere 100+ Mitarbeiter:innen
sind Mitunternenmer:innen und Mitgestalter:in-
nen. Sie halten die Aktien und gestalten die Un-
ternehmung von arbeitsplatzspezifischen Ent-
scheidungen bis hin zu unternenmerischen Wer-
ten, Zielen und FUhrungsgrundsatzen aktiv mit.
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