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1 Einleitung

1.1 Motivation

Ein marktorientiertes Unternehmen erkennt sehr schnell das Potenzial, das durch Wissen
um seine Kunden und deren Bediirfnisse, durch das Wissen iiber seine Mitbewerber und
durch das Wissen iiber den Markt, entsteht. Dieses Wissen ist ein iiberlebenswichtiges
Kapital im Beziehungsmanagement zwischen Kunden und Lieferanten. Um so wichtiger ist
es, dieses Wissen transparent gestalten und klassifizieren zu konnen. Dafiir ist es notwen-
dig, geeignete Werkzeuge zur Verfiigung zu stellen, die abteilungsiibergreifend Zugriff auf
diese Informationen ermoglichen und so die Kommunikation nach Innen und nach AuBen
optimieren.

Diese Arbeit entstand im Rahmen der Anforderung der novomind AG, ein bestehendes pro-
prietares Vertriebssystem durch ein neues webbasiertes Vertriebssystem abzuldsen und ist
die zweite von drei Arbeiten, die sich mit diesem Vertriebssystem von der Analyse iiber die
Entwicklung bis hin zu speziellen Modulen fiir die gezielte Datenauswertung, beschaftigen.
Als solche ist sie fiir die Implementierung der Kernfunktionalitdten bis zur Erreichung der
Produktreife und somit Einfiihrung in die Unternehmensstruktur verantwortlich.

Des Weiteren will die novomind AG als aktives Mitglied der Open Source Community Erfah-
rungen sammeln, mit den Anforderungen, ein Open Source Vertriebssystem zu entwickeln
und dieses kostenlos zur Verfligung zu stellen.

1.2 Umfeld

Diese Arbeit entstand im Auftrag der novomind AG und wurde durch das Unternehmen
beaufsichtigt. Die novomind AG ist ein mittelstandisches Unternehmen mit Sitz in Hamburg
und gilt als einer der fiihrenden Softwareanbieter fiir die prozess- und kostenoptimierende
Kundenkommunikation. Die Anfertigung dieser Arbeit fand in den Raumen der novomind
AG und in direkter Zusammenarbeit mit der Geschaftsfiihrung und den Mitarbeitern des
Unternehmens statt.



1 Einleitung

1.3 Problemstellung und Zielsetzung

Wie bereits erwahnt, soll ein bestehendes Vertriebssystem abgelost werden, da es zum einen
nicht mehr den heutigen technologischen Anforderungen entspricht, und zum anderen auch
nicht mehr in die Vertriebsorganisation der novomind AG passt.

Die Herausforderung bestand darin, eine serverbasierte Webanwendung zu entwickeln, die
ein bestehendes proprietdres Vertriebssystem, das ausschlieBlich als Rich Client Anwen-
dung konzipiert und eingesetzt wurde, abzulosen und den Funktionsumfang zu iiberneh-
men. Ebenso ist es notwendig, das Datenmodell neu zu entwerfen und die bestehenden
Daten aus dem Altsystem in vollem Umfang zu iibernehmen. Da die Altdaten und deren
Formate so nicht mehr den neuen Anforderungen entsprachen, mussten diese an das neue
Datenmodell angepasst und verlustfrei iibernommen werden. Es mussten also Strategien
entwickelt werden, um die Altdaten korrekt zu libernehmen und diese an die neuen An-
forderungen anzupassen. AuBerdem hatte das abzuldsende System trotz seiner Schwachen
eine recht hohe Akzeptanz bei den Anwendern. Diese Akzeptanz auch fiir das neue System
zu erreichen und vielleicht sogar zu iibertreffen, war eine weitere Herausforderung, die es
zu meistern galt.

Diese Arbeit wird mit einem Evolutiondren Prototypen, der bis zur Marktreife entwickelt
wird, abgeschlossen. Danach folgt die Einfiihrung im Unternehmen der novomind AG und
die endgiiltige Ablosung des Altsystems.

1.4 Aufbau der Arbeit

In dieser Arbeit wird die Entwicklung einer serverbasierten Webanwendung unter Verwen-
dung moderner Technologien behandelt. In Kapitel [1] wurde auf die Motivation und die
Zielsetzung fiir diese Arbeit eingegangen.

Im folgenden Kapitel [2] werden dem Leser einige Grundlagen naher gebracht, die fiir
das Verstandnis dieser Arbeit von Bedeutung sind. Es wird kurz auf die Bedeutung eines
Vertriebssystems und auf den Nutzen fiir ein Unternehmen eingegangen und es werden die
wichtigsten Technologie Standards wie EJB 3.0, JSF und JBoss kurz erlautert.

In Kapitel [3] werden die Anforderungen an das zu entwickelnde System diskutiert, die vom
Unternehmen vorgegeben wurden. Es enthilt eine Analyse der Spezifikationen, unterteilt
in funktionale und nichtfunktionale Anforderungen, die im Kapitel ausfiihrlich beschrieben
und diskutiert werden.



1 Einleitung

Auf die Ziele wird in Kapitel [4] ausfiihrlich eingegangen. So werden kurzfristige Ziele
definiert, die mit dem Abschluss dieser Arbeit zu erreichen sind und es werden zukiinftige
Ziele definiert, um den Weg fiir das Vertriebssystem zu ebnen.

Die Architektur wird in Kapitel [5] behandelt. Hierbei wird die Architektur zum einen aus der
fachlichen Sicht erlautert, was das Datenmodell, die Idee und Umsetzung des Generischen
Datenmodells beinhaltet, sowie das Sichtbarkeitskonzept fiir das Generische Datenmodell
und das Rollen- und Rechtekonzept. Zum anderen wird die Architektur aus der technischen
Sicht betrachtet.

Die Realisierung wird ausfiihrlich in Kapitel [6] geschildert. Skizziert werden dabei die Ziele
einer Vorgehensweise und dies wird mit einem Proof of Concept das Prototyping fiir diese
Arbeit einleiten. Ebenso wird das Evolutionare Prototyping erlautert, sowie die Module des
Systems im Einzelnen.

Das Thema der Evaluierung wird in Kapitel [7] behandelt. Hier wird unterscheiden zwischen
einer Architekturanalyse und einem Usability-Test, mit dem die Akzeptanz der Anwender
an diesem System nachgewiesen werden soll.

Im Kapitel [8], methodische Abstraktion, werden die Erfahrungen dieser Arbeit zu einem
Leitfaden ausgearbeitet.

Kapitel [9] fasst die Ergebnisse zusammen und reflektiert die Arbeit. Mit einem Ausblick
auf Erweiterungen sollen Moglichkeiten der Erweiterungen des Vertriebssystems erlautert
werden.

10



2 Grundlagen

2.1 Customer Relationship Management

Zundchst soll hier bewusst ein Begriffswandel von Vertriebssystem zu Customer Relation-
ship Management (CRM) vollzogen werden. Der Grund wird deutlich, wenn man den Be-
griff Vertriebssystem der deutschen Ubersetzung von CRM, Kunden-Beziehungs Marketing
(oder Management), gegeniiberstellt. Wahrend der Begriff Vertriebssystem im betriebs-
wirtschaftlichen Umfeld als ein Element der Vertriebspolitik eines Unternehmens betrachtet
wird (vgl. Winkelmann, 2003, S.32), so bezeichnet der Begriff des CRM ein integriertes
Kundenmanagement, das eindeutig Bestandteil dieser Arbeit ist.

Customer Relationship Management (CRM) ...

.. ist ein ganzheitlicher Ansatz zur Unternehmensfiihrung. Er integriert und optimiert auf
der Grundlage einer Datenbank und Software zur Marktbearbeitung sowie definierter Ver-
kaufsprozesse abteilungsiibergreifend alle kundenbezogenen Prozesse in Marketing, Ver-
trieb, Kundendienst, F&E, u.a. Zielsetzung von CRM ist die gemeinsame Schaffung von
Mehrwerten auf Kunden- und Lieferantenseite liber die Lebenszyklen von Geschéftsbezie-
hungen. Das setzt voraus,dass CRM-Konzepte Vorkehrungen zur permanenten Verbesse-
rung der Kundenprozesse und fiir ein berufslebenslanges Lernen der Mitarbeiter enthalten
(vgl. Winkelmann, 2003, S.186).

CRM unterstiitzt die Kommunikation mit dem Kunden, mit verldsslichen Daten, Zahlen,
Fakten, es hilft beim Sammeln von Informationen und klassifizieren. Zielsetzung von CRM
ist dabei die Schaffung von Mehrwerten auf Kunden- und Lieferantenseite im Rahmen von
Geschaftsbeziehungen. Es ist so ein ganzheitlicher Ansatz zur Unternehmensfiihrung.

2.2 JavaServer Faces

JavaServer Faces (JSF) sind ein standardisiertes Framework zur Entwicklung von Benut-
zeroberflachen fiir Webapplikationen. Mit JSF kann der Entwickler auf einfache Art die
Komponenten einer HTML- oder XHTML- Seite zusammenbauen. Es basiert auf der JSP

11



2 Grundlagen

Model 2 Architektur und beruht auf den Erfahrungen, die mit Struts gemacht wurden. Seit
Java EE 5 ist es Bestandteil der J2EE-Spezifikation.

Mit JavaServer Faces wird es dem Entwickler leicht gemacht, sich an die Model 2 Kon-
ventionen zu halten, also die Prasentationsschicht von der Logik zu trennen.

Manche Webapplikationen basieren auf mehreren Formularseiten, die auszuwerten sind. Das
zustandslose HT TP- Protokoll bietet keine Moglichkeit, die Anwenderdaten zu persistieren;
JSF unterstiitzt diese und andere Eigenschaften.

JSF arbeiten mit den so genannten Backing Beans oder auch Managed Beans zusammen.
Das sind Java-Klassen, die Properties besitzen und auf Events reagieren konnen. Eine
Property ist eine Variable, die durch einfache Setter- und Getter Methoden von JSF gelesen
und/oder geschrieben werden kann (vgl. Geary und Horstmann, 2004).

Eine Auflistung der Merkmale von JSF:

e Verwaltung der Zustande iiber mehrere Seiten iiber einen Komponentenbaum

Browser-spezifische Generierung von HTML

Server seitige Formulariiberpriifung durch Standard-Validatoren

Einheitliche Ereignisbehandlung durch swingahnliche Events

Fehlerbehandlung durch Messages

Vorhandene Ul- Komponenten, die erweiterbar sind

Internationalisierung durch Ressource Bundles

2.3 EJB 3.0

In der Konzeptionsphase fiir dieses Projekt wurde bereits von Martin Sadowski (Sadowski,
2008) beschrieben, dass das neue Vertriebssystem iiber eine Mehrschichten-Architektur ver-
fiigen soll. Um das von JSF [2.2] geforderte MVC- bzw. Model 2 Muster einzuhalten, ist es
angebracht ein Komponentenmodell einzusetzen. Enterprise Java Beans (EJB) 3.0 gilt als
komponentenorientiertes Programmiermodell. Da es auBerdem Bestandteil der J2EE/JEE
Architektur ist (vgl. Sun Microsystems Inc., 2008b), bietet es sich hier in besonderem
Masse an (vgl. lhns u.a., 2007).

Mit EJB lasst sich die Entwicklung mehrschichtiger Softwarearchitekturen stark vereinfa-
chen.

12



2 Grundlagen

2.3.1 Eingesetzte EJB-Komponenten

Persistence Entities kommen zum Einsatz, um die fachlichen Objekte des Systems abzubil-
den. Ein fachliches Objekt reprasentiert eine Tabelle der Datenbank, wie z.B. eine Tabelle
Kunde. Persistence Entities werden als Plain Old Java Object (POJO) implementiert, ein
einfaches Java-Objekt, das keine weiteren Abhangigkeiten zu anderen Objekten besitzt. Die
Persistence Entities werden mit Hilfe des Hibernate-Dienstes, einem Mechanismus zum ob-
jektrelationalen Mapping, des Applicationservers dauerhaft gespeichert. Eine Instanz eines
Objektes dieser Klasse entspricht einer Zeile in der entsprechenden Datenbank-Tabelle.

Des Weiteren werden Session Beans eingesetzt, um die Geschaftsobjekte abzubilden. Diese
besondere Art der Objekte sind in der Geschaftslogik angesiedelt, die als eigenstandige
Schicht in der Architektur reprasentiert wird (siehe Kapitel 5). Hier finden die Vorgange
statt, die ein Benutzer mit dem System durchfiihrt, wie z.B. die Persistenz der Entities
sicherzustellen.

Session Beans werden ausschliesslich iiber Interfaces angesprochen. Das bietet den Vorteil,
dass sie leicht innerhalb eines Systems verteilt werden konnen. Mit Hilfe eines Namens-
dienstes kénnen die Session Beans sehr komfortabel angesprochen werden. So ist es auch
moglich diese Schicht z.B. als Webservice zur Verfligung zu stellen.

2.4 JBoss

JBoss ist eine Implementierung eines Applicationservers. Er ist Teil des J2EE-Standards
und unterliegt der LPGL-Lizenz als freie Software und erfiillt somit die Anforderungen der
novomind AG nur Open Source-Komponenten zu verwenden. JBoss ist vollstindig in Ja-
va implementiert und dient den EJB [2.3] als Laufzeitumgebung. In ihm enthalten ist ein
Webserver und er stellt verschiedene Dienste bereit, wie z.B. JAAS, einem Authentifizie-
rungsdienst und einem Hibernate-Modul, mit dem es moglich wird, die Persistence Entities
dauerhaft zu speichern (vgl. Red Hat Inc.).

13



3 Analyse der Spezifikation

Bevor mit der Implementierung begonnen werden kann, miissen die Anforderungen an das
zukiinftige System analysiert werden. In diesem Kapitel werden die Vorgaben der novomind
AG fiir die Anforderungen an das Vertriebssystem untersucht. Die Basis fiir die Analyse
liefert die erste Arbeit in diesem Kontext, die sich mit der Konzeption des Vertriebssystems
befasst. Durch eine Analyse des Altsystems werden die Anforderungen an das neue System
feststellt und somit der Weg fiir eine Neuentwicklung geebnet (Sadowski, 2008). Es wer-
den hier im Folgenden die funktionalen und nichtfunktionalen Anforderungen, die Martin
Sadowski in seiner Arbeit identifiziert hat, aufgenommen, diskutiert und ggf. erweitert.

Die grundlegendste Anforderungen der novomind AG war, das Vertriebssystem mit Java
zu realisieren und ausschliesslich solche Komponenten zu verwenden, die unter einer freien
Software Lizenz angeboten werden.

3.1 Funktionale Anforderungen

Verwalten von Accounts

Das System soll dem Benutzer die Moglichkeit geben, Accounts (Unternehmen) zu ver-
walten. Dazu gehdren das Anlegen und das Bearbeiten von Accounts. AuBerdem soll es
moglich sein, iiber die Accountverwaltung Activities (Aktivitaten) und Opportunities (Ge-
schaftsgelegenheiten) anzulegen, sowie Beziehungen zu anderen Accounts zu hinterlegen.
Fiir einen Account soll es moglich sein, beliebig viele Adressen zu hinterlegen, die von
einem bestimmten Adresstyp (Main, Private, Billingaddress, POB, Other) sind. Fiir die
Accounts soll es moglich sein, benutzerdefinierte Felder anzulegen, diese zu gruppieren
(Cluster), zu verwalten und mit Werten vorzubelegen. Es soll auBerdem eine Basis-Suche
fiir Accounts geben, mit der man nach Accounts suchen und diese z.B. nach Inhaber
auflisten kann.

Verwalten von Contacts

Das System soll dem Benutzer die Méglichkeit geben, Contacts (Kontaktpersonen) zu
verwalten. Zur Verwaltung gehdren das Anlegen, Bearbeiten und das Léschen von Con-
tacts. Contacts miissen einem Account zugeordnet werden, ebenso soll es moglich sein,

14



3 Analyse der Spezifikation

einen Contact umzuhangen, d.h. ihn nach einem anderen Account zu verschieben, ohne
dass die Daten des Contacts beeintrachtigt werden. Einem Contact sollen auch direkt
Activities zugeordnet werden kdnnen. Ebenso wie fiir die Accounts sollen fiir die Contacts
benutzerdefinierte Felder angelegt und verwaltet werden, sowie mit Werten vorbelegt wer-
den konnen. Diese Felder sollen ebenfalls in benutzerdefinierte Cluster gruppiert werden
konnen. Contacts haben ebenso eine Basis-Suche, in der man nach Contacts suchen kann.

Verwalten von Activities

Das System soll die Moglichkeit bieten, Activities (Aktivitaten) zu hinterlegen und zu
verwalten. Dazu gehdren das Erfassen einer Activity, das Bearbeiten und das Loschen.
Eine Activity wird einem Account, einem Contact oder einer Opportunity zugeordnet.
Eine Activity soll einen Activity Type (Aktivitatstyp) haben und ein oder mehrere Buying
Interests (Kaufinteresse). Zu einer Activity soll es moglich sein, eine Follow Activity
(Folgeaktivitat) anzulegen. Eine Basis-Suche stellt die Filterfunktion fiir die Activities dar.

Verwalten von Opportunities

Das System soll dem Benutzer die Moglichkeit geben, Opportunities (Geschaftsgele-
genheiten) zu verwalten. Dazu gehdren das Anlegen, Bearbeiten und das Léschen von
Opportunities. Opportunities werden einem Account zugeordnet und sind ggf. einem
Buying Center (Einkaufsstelle) zugeordnet. Eine Basis-Suche erméglicht das Suchen nach
Opportunities.

Verwalten von Businessprofilen

Das System soll einem Administrator Funktionen zur Verfiligung stellen, mit denen es
moglich ist, Businessprofile zu hinterlegen. Ein Businessprofil besteht aus einer Group
(Unternehmensgruppe), einem oder mehrere Companies (Unternehmen), sowie die Un-
terteilung der Companies in Business Units (Geschaftsbereiche). Ein Unternehmen hat
zudem mehrere Lokationen (Locations). Die Businessprofile sollen angelegt, bearbeitet
und geloscht werden konnen.

Verwalten von Benutzern

Das System soll einem Administrator die Verwaltung von Benutzern ermoglichen. Dazu
gehoren das Anlegen, Bearbeiten und Loschen von Benutzern, sowie die Vergabe von
Rechten bzw. Rollen und damit die Vergabe von Zugangsrechten zu dem Vertriebssystem.
Benutzer werden dem zugrunde liegenden Businessprofil zugeordnet, sind also in einer
Group, Company und Business Unit angesiedelt.

15



3 Analyse der Spezifikation

Rollen-/Rechteverwaltung

Das System soll einem Administrator die Mdglichkeit geben, Rollen anzulegen, zu bear-
beiten und zu l6schen. Hierbei sind die Rollen, eine sinnvolle Sammlung von im System
verteilten Rechten, mit denen der Zugang geregelt wird. Diese Rollen sollen in der Benut-
zerverwaltung den Benutzern zugeteilt werden.

Mandantenfdhigkeit

Das System soll mandantenfahig sein. Das bedeutet in erster Linie, dass mit einer Installa-
tion des Systems es moglich sein soll, die Daten eines Mandanten von anderen Mandanten
zu kapseln und somit zu verbergen. In einer ndchsten Ausbaustufe soll es moglich sein, die
Mandanten zu verwalten.

3.2 Nichtfunktionale Anforderungen

Aussehen und Handhabung

In der ersten Ausbaustufe, also bis zur Einfiihrung bei der novomind AG, soll das Ver-
triebssystem an den ,Stil* der novomind AG angepasst werden. Das bedeutet, dass
weitestgehends die Corporate Identity erhalten bleibt und sich im Design widerspiegelt.
Im spateren Verlauf, wenn das System fiir eine Veroffentlichung in den Open Source
Sektor vorbereitet wird, sollte das System mit einem anpassbaren Design versehen werden,
mit dem ein potentieller Interessent seine eigene Designmarke in das Vertriebssystem
integrieren kann. Die Handhabung sollte so gestaltet sein, dass gleiche Funktionen gleich
aufgebaut sind. Somit soll eine Konsistenz der Benutzerfiihrung erreicht werden, die es
dem Benutzer erleichtert, sich im System zurecht zu finden.

Performance

Das System soll etwa 10 Benutzern gleichzeitig Zugriff ermdglichen.

Das bedeutet, dass die Antwortzeiten der Kommunikation zwischen einem Benutzer und
dem System in akzeptabler Zeit erfolgen soll.

Portierbarkeit

Das System soll unabhangig bzgl. der Betriebssystemplattform und der Hardware sein.
AuBerdem soll das System leicht auf andere Systemumgebungen portierbar sein und die
darunter liegende Datenbank mit liberschaubarem Arbeitsaufwand austauschbar sein. Da
das System als Webanwendung ausgelegt ist und der Benutzer das System ausschliesslich
iber ein Web Browser bedient, soll die Wahl des Web Browsers beim Anwender liegen.
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3 Analyse der Spezifikation

Das System muss also browserunabhangig bedienbar sein.

Vertraulichkeit

Die Vertraulichkeit der Daten ist ein KO-Kriterium und verdient besondere Aufmerksam-
keit. Die Daten miissen deshalb vertraulich behandelt werden. Die Daten des Systems
sollen nur authentifizierten und autorisierten Benutzern zuganglich gemacht werden. Eben-
so sollen die Daten der Mandanten gekapselt werden und ein Zugang anderer Mandanten
nicht gestattet werden, nach AuBen Vertraulichkeit der Daten bzgl. der Kunden- und
Unternehmensinformationen. Nach Innen, Sichtbarkeit der Daten abhingig vom Rollen-
/Rechtesystem.

Erwartungskonformitat

Suggerierte Funktionalitdit muss auch erfiillt werden. Beispiel: Beim L&schen eines Da-
tensatzes soll dieser und nur dieser geloscht werden. Andere, nicht unmittelbar damit
zusammenhangende ,,Dinge”, sollten auBen vor bleiben.
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4 Vision

Bei der Vision geht es darum, Ziele zu definieren, die kurzfristig erreicht werden miissen,
um das System erfolgreich einzufiihren und in das Unternehmensumfeld der novomind AG
zu integrieren. AuBerdem sollten Ziele definiert werden, die liber die Einfiihrung und das
Ziel dieser Arbeit hinaus gehen.

4.1 Kurzfristiges Ziel

Das kurzfristige Ziel kann klar definiert werden, denn die Grundlagen dafiir wurden in der
Analysephase (Sadowski, 2008) bereits geschaffen. Oberstes Ziel ist die erfolgreiche Ein-
fiihrung des Vertriebssystems in die Vertriebsstruktur der novomind AG. Da das Altsystem
zur Einfiilhrung des neuen Systems abgeschaltet werden soll, ist es zwingend erforderlich
den geforderten Funktionsumfang gemaB der Anforderungsspezifikation [3] sicherzustellen,
mit besonderem Fokus auf die Sicherheit, was sowohl die Datensicherheit als auch den
Datenschutz angeht. Ausserdem ist der Fokus auf eine deutliche Verbesserung der Bedien-
barkeit auszuweiten. Dies kann sichergestellt werden, in dem die zukiinftigen Anwender
aktiv in den Entwicklungsprozess mit eingebunden werden und der Prozess so in einen
Autor-Kritiker-Zyklus (Abb. 6.1) eintritt.

Darauf wird in Kapitel [6] ,Realisierung” ausfiihrlicher eingegangen. Des Weiteren muss
gewahrleistet werden, dass die Daten aus dem Altsystem erfolgreich und verlustfrei in das
neue System iibernommen werden, damit ein reibungsloser Ubergang stattfinden kann.
Der Arbeitsablauf im Unternehmen darf nicht unterbrochen oder gar unmoglich gemacht
werden.

Im Einzelnen kann man folgende Hauptziele fiir die Einfiihrung definieren:

e Sicherstellung der zugesicherten funktionalen und nichtfunktionalen Anforderungen
e Sicherstellung der Korrektheit und Vollstandigkeit der Daten

e Sicherstellung der Vertraulichkeit der Daten durch Einfilhrung eines Rechte-
/Rollensystems
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4 Vision

4.2 Zukiinftiges Ziel

Das zukiinftige Ziel geht nicht nur iiber die Einfiilhrung des Systems hinaus, es beschreibt
auch die Visionen, die mit diesem erreicht werden konnten. So ist es nicht zuletzt auch ein
Abbild der Unternehmenspsychologie. Es enthalt unter Umstanden Zustdnde, die erreicht
werden sollen, um das Unternehmen standhaft zu machen. So ist es nur nahe liegend, das
System als eine fest integrierte Unternehmensanwendung kontinuierlich weiter zu entwi-
ckeln, um es so auf neue Herausforderungen und Vorgaben anzupassen.

Das System als Open Source Vertriebssystem zur Verfiigung zu stellen und so einer Ge-
meinde von Interessenten zuganglichen zu machen, ist einer der ndchsten Schritte. In einer
eventuellen gemeinsamen Plattform zum Austauch von Erfahrungen und Erkenntnissen
verbirgt sich das Potenzial, diese Software konkurrenzfahig zu machen, Entwicklungen der
Gemeinde einfliessen zu lassen und langfristig Schnittstellen zu anderen Unternehmensan-
wendungen zu schaffen.
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5 Architektur

Es gibt keine einheitliche Definition von Software-Architekturen. Die folgende Definition,
wie sie im Standard 1471 der IEEE beschrieben ist, soll hier als Anhaltspunkt dienen.

architecture - The fundamental organization of a system embodied in its components,
their relationships to each other and to the environment, and the principles guiding its
design and evolution (vgl. IEEE, 2000).

Eine Softwarearchitektur besteht demnach aus Komponenten und ihren Beziehungen in
verschiedenen Strukturen, so wie ein Gebdude eine tragende Struktur, ein Rohrleitungs-
und ein Elektronetz enthdlt (vgl. Ludewig und Lichter, 2007).

5.1 Fachliche Architektur

Die fachliche Architektur wurde bereits in der Konzeptionsphase dieses Systems von Martin
Sadowski (Sadowski, 2008) ausgearbeitet und spezifiziert. Hier sollen kurz noch einmal die
wesentlichen Merkmale, die eine Umsetzung im vorliegenden Projekt fanden, zusammen-
gefasst werden.

Die Komponenten aus denen sich das Vertriebssystem zusammen setzt konnen einfach
aufgeteilt werden.

Authentifikation und Autorisation

Diese Komponente ist dafiir verantwortlich, den Benutzern Zugang zum System zu ge-
statten und ihnen gemaB der Rollen- und Rechteverteilung, eine entsprechende Sicht auf
die Daten zu ermoglichen, sowie den Zugang zu notwendigen Funktionen bereitzustellen.

Modulkomponenten

Hinter dem Begriff der Modulkomponenten verbergen sich die Module zu den Accounts,
Contacts, Activities und Opportunities. Dies sind die Bereiche des Systems, in denen die
eigentliche Arbeit mit dem System stattfindet, und in denen die Zugriffe auf die einzelnen
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5 Architektur

Objekte des Systems realisiert sind. Die Module im Einzelnen werden im Kapitel [6]
~Realisierung” vorgestellt.

Administration

Das System ist so ausgelegt, dass einzelne Komponenten des Systems administriert werden
kénnen. Dazu gehéren die Benutzerverwaltung, die Rollenverwaltung, die Steuerung der
Sichtbarkeit der Generischen Felder und der Cluster, sowie die Verwaltung des Generischen
Datenmodells, des Businessprofils und ein Bereich fiir die eigenen Daten des am System
angemeldeten Benutzers. Zum Administrations-Modul wird noch genauer im Kapitel [6]
»Realisierung” eingegangen.

Datenhaltung
Diese Komponente ist verantwortlich fiir die dauerhafte Speicherung der Daten und wird
iiber ein Relationales Datenbank-Management-System realisiert.

5.1.1 Datenmodell

Das Konzepts des Datenmodells setzt ein relationales Datenbank-System voraus. In diesem
Projekt wurde eine MySQL-Datenbank eingesetzt, da diese als Open Source-Version den
Anforderungen vollkommen geniigt.

Im Folgenden wird das Datenbank-Schema in Form von Entity-Relationship-Modellen er-
lautert. Wegen der Komplexitat des Datenmodells, werden die Kernsegmente aufgeteilt
in ein Modell fiir die Benutzer-Strukur, das die Beziehungen der Benutzertabelle zu den
Mitarbeiterinformationen darstellt, sowie die Eingliederung in die Unternehmensstruktur.

Als weitere Kernsegmente wird ein Modell fiir die Contact-Struktur, sowie ein Modell fiir die
Account-Struktur dargestellt. Beide sind dhnlich aufgebaut. In diesen beiden Modellen kann
man die Beziehungen zu den anderen beiden wichtigen Komponenten des Vertriebssystems,
die Opportunities und die Activities erkennen, so dass auf eine explizite Darstellung deren
Strukturen verzichtet wird.

Abbildung 5.1 zeigt das Modell der Benutzer-Struktur. Man kann erkennen, dass ein Be-
nutzer (user) ein Mitarbeiter (employee) ist und das der wiederum einem Mandanten
(tenant) zugeordnet ist. So wird sichergestellt, dass das System mandantenfihig ist, denn
letztendlich wird jeglicher Zugriff auf das Datenmodell iiber den Benutzer bzw. Mitarbeiter
durchgefiihrt.
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Abbildung 5.1: Datenmodell der Benutzer-Struktur
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Abbildung 5.2 zeigt das Modell der Contact-Struktur. Auffallig hierbei ist, dass die iiblichen
Schliissel-Tabellen, die Schlusselwerte enthalten, so nicht mehr vorhanden sind. Stattdessen
gibt es eine Tabelle, enumerationtype, in der die Schliisselwerte eingetragen sind. Die Ta-
bellen, die einen Schliissel referenzieren miissen, referenzieren so nur noch einen Datensatz
aus der Tabelle enumerationtype.

Den Abbildungen sind aus dem Grund der Ubersichtlichkeit die Kardinalititen vorenthalten.
Daher sollen die Grade der Komplexitat zu den wichtigsten Tabellen hier aufgeschrieben
werden. Ein Contact kann iiber eine Relationen-Tabelle 0-n Activities referenzieren und
iiber die Tabelle buyingcenter, 0-n Opportunities. Ein Contact kann 0-n Adressen haben
aber nur einem Account zugeordnet sein.

Abbildung 5.3 zeigt das Modell der Account-Struktur. Hier fehlen aus oben genanntem
Grund ebenfalls die Kardinalitaten. Man kann aber erkennen, dass ein Account 0-n Activi-
ties, sowie 0-n Opportunities referenzieren kann. Ausserdem kann ein Account 0-n Contacts
referenzieren, sowie mehrere Adressen haben. Ebenso kann ein Account 0-n Beziehungen
zu anderen Contacts haben, die in der Tabelle account_ relationships enthalten sind.

Beide Abbildungen enthalten Schnittmengen wie opportunity, activity, enumerationtype,
employee und address. Dennoch wird deutlich, wie die Verbindung zwischen den einzelnen
Tabellen hergestellt ist.

5.1.2 Generisches Datenmodell

Das Datenmodell stellt in seiner herkdmmlichen Weise die Grundlage fiir das Datenbank-
system dar. So sind in ihm Entitdten definiert mit Feldern und Datentypen, unter der
Voraussetzung, dass es entsprechend der fachlichen Analyse entworfen und implementiert
wird. Dariiber hinaus gibt es jedoch die Anforderung, ein Datenmodell zu entwerfen, dessen
Komponenten, also Entitaten, Felder, Datentypen, vorher nicht bekannt sind. Daher wurde
es erforderlich ein Generisches Datenmodell zu konzipieren mit dem es mdglich sein soll,
flexibel auf die Anforderungen einer Datenstruktur zu reagieren.

Problemstellung

Ein Systemadministrator sollte in der Lage sein, fiir bestimmte Entitdten, je nach Bedarf
ein oder mehrere Felder anzulegen, deren folgende Eigenschaften beriicksichtigt werden
mussen:

e Auswahl eines Datentyps, der einer der HTML-Komponenten Checkbox, Combobox,
Textbox, entspricht

e Festlegen einer Bezeichnung
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Abbildung 5.2: Datenmodell der Contact-Struktur
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Abbildung 5.3: Datenmodell der Account-Struktur
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Festlegen eines vorbelegten Wertes

Deklaration zu einem erforderlichen Feld

Im Falle einer Combobox miissen indexierte Werte hinterlegbar sein

Im Falle einer Checkbox miissen die Werte ,true” und ,false” vorhanden sein

Im Falle einer Textbox muss eine Zeichenkette eingebbar sein

Dariiber hinaus soll es moglich sein, diese Felder in bestimmte Cluster zu gruppieren, die
ebenfalls flexibel angelegt werden kdnnen. Als Cluster sind in diesem System in der Dar-
stellung Boxen gemeint, die sich klar abgrenzen und iiber eine eigene Bezeichnung verfiigen.

LGésung

Es musste eine Losung gefunden werden, die es ermdglicht, das bestehende Datenmodell
flexibel zu erweitern, ohne dass ein manipulierender Eingriff in das spezifizierte Datenmodell
vorgenommen wird. Abbildung 5.4 zeigt den Ausschnitt des Datenmodells, das als Basis fiir
die Umsetzung des Generischen Datenmodells dient. Die aktuelle Implementierung sieht
vor, benutzerdefinierte Felder und Cluster anzulegen. Die Cluster dienen zur Gruppierung
der Felder.

Folgende Tabellen gehoren zu den Kerntabellen des Generischen Datenmodells:

Tabelle cust_fields_metadata
Beinhaltet die Metadaten eines benutzerdefinierten Feldes. Dazu gehoren:

e id: Index des Datensatzes
e name: Name des Feldes fiir interne Benutzung
e entity: enthdlt die Entitat fiir die das Feld definiert ist (contact, account)

e required: enthadlt Information dariiber, ob das Feld als ,required” gekennzeichnet wird
oder nicht (bisher noch nicht genutzt)

e label: Bezeichnung des Feldes in der Benutzungsschnittstelle
e ordering: enthalt die Sortier-Reihenfolge des Feldes innerhalb des Clusters
e cluster_id: enthalt die /D des Clusters, in dem das Feld gruppiert ist

e datatype_id: Typ des Feldes. Entspricht einer HTML-Komponente (Textbox, Check-
box, Combobox)

e defaultvalue: Standard-Wert des Feldes. Je nach Datentyp ist der Wert erforderlich
(Checkbox, Combobox) oder im Falle eines Textfeldes frei definierbar
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Abbildung 5.4: Tabellen des Generischen Datenmodells
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e accesslevel: enthalt die Zugriffsebene fiir die Sichtbarkeit des Feldes
e level_id: enthalt die /D des Wertes der Zugriffsebene

e tenant_id: /D des Mandanten

Tabelle account_cust_values
Diese Tabelle enthalt die Werte der Entitatsobjekte der Accounts bzgl. der benutzerdefi-
nierten Felder. Dazu gehdren:

id: Index des Datensatzes

cf_id: enthalt die /D des benutzerdefinierten Feldes

entity_id: enthalt die /D, den Tabelleneintrag in der Tabelle Account

cust_value: Inhalt des benutzerdefinierten Feldes

Tabelle contact_cust_values
Diese Tabelle enthilt die Werte der Entitdtsobjekte der Contacts bzgl. der benutzerdefi-
nierten Felder. Dazu gehdren:

e id: Index des Datensatzes
e cf_id: enthilt die ID des benutzerdefinierten Feldes
e entity_id: enthalt die /D des Tabelleneintrags der Tabelle Contact

e cust_value: Inhalt des benutzerdefinierten Feldes

Tabelle datatype
Diese Tabelle enthalt Informationen iiber die verfligbaren Datentypen, die einer HTML-
Komponente entsprechen:

e id: Index des Datensatzes

e name: Name des Datentyps (Textbox, Checkbox, Combobox)

Tabelle cluster
Hierin sind die Informationen bzgl. der Cluster, die ebenfalls generisch sind, hinterlegt.

e id: Index des Datensatzes
e description: Beschreibung des Clusters, dient als Uberschrift

e entity: enthalt die Entitat, fiir die das Feld definiert ist (contact, account)
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ordering: enthalt die Sortier-Reihenfolge des Clusters

accesslevel: enthdlt die Zugriffsebene fiir die Sichtbarkeit des Feldes

level_id: enthalt die /D des Wertes der Zugriffsebene

tenant_id: /D des Mandanten

In der vorliegenden Version des Vertriebssystems ist das Generische Datenmodell fiir Ac-
counts und Contacts umgesetzt. Um das Modell fiir weitere Entitaten wie etwa Activities
oder Opportunities zu erweitern, ist fiir jede dieser Entitdten lediglich eine Tabelle der
Form contact_cust_values oder account_cust_values anzulegen, die schlieBlich die Werte
der Felder aufnimmt. Das Konzept dieses Datenmodells sieht vor, fiir jede Entitat, die
durch das Generische Datenmodell erginzt werden soll, eine eigene Tabelle anzulegen,
die die Werte der Felder aufnimmt. Umgesetzt sind die Tabellen fiir Contacts als con-
tact_cust_values und fiir Accounts als account_cust_values. Die Tabellen sind offensichtlich
redundant. Den Grund kann man leicht einsehen, wenn man bedenkt, dass fiir jeden Ein-
trag einer Entitat n-Eintrage in der Wertetabelle fiir die Felder eingetragen werden miissen.

Am folgenden Beispiel soll eine mogliche Tabellenauslastung skizziert werden:
Die Tabelle Contact umfasst etwa 15000 Eintrage.

Fiir die Contacts sind 10 benutzerdefinierte Felder hinterlegt.

In der Wertetabelle fiir die Generischen Felder miissen dann 15000 * 10 = 150000 Eintrage
gespeichert werden.

Nimmt man die Tabelle mit den Activities hinzu, ergibt sich folgendes:

Die Tabelle Activity umfasst etwa 45000 Eintrage.

Hat man auch hierfiir 10 benutzerdefinierte Felder, miissen in der Wertetabelle fiir die
Activities 45000 * 10 = 450000 Eintrage gespeichert werden. Zuziiglich zu den Contacts
ergeben sich etwa 600000 Eintrage.

Dies ist ein Beispiel mit nur zwei beriicksichtigten Entitaten. Da man aber nicht vorher-
sagen kann wie viele Entitaten einmal beriicksichtigt werden miissen, wie viele Felder es
geben wird und welches RDBMS eingesetzt wird, muss man dieses Opfer bringen und
offensichtliche Redundanzen zulassen.

Abbildung 5.5 zeigt am Beispiel eines Accounts die Darstellung der Generischen Felder und
ihre Aufteilung in Cluster.
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Abbildung 5.5: Generische Felder im Einsatz am Beispiel eines Account

5.1.3 Sichtbarkeitskonzept

Das Generische Datenmodell unterliegt zusatzlich der Anforderung, an ein Sichtbar-
keitskonzept gekoppelt zu sein. Die zugrunde liegende Idee ist die Beriicksichtigung der
Unternehmensstruktur (Abbildung Businessprofil 5.6).

Problemstellung

Nicht alle Generischen Felder und Cluster sind fiir jeden Anwender des Systems relevant.
Teilweise sind es Griinde, die nach Schutz der Daten verlangen, teilweise konnen die
Griinde aber auch trivialer Natur sein. Beispiel: diese Information bringt keinen Vorteil
fiir die Arbeitsverrichtung. Wie auch immer die Entscheidung fiir eine Einschrankung des
Zugangs zu diesen Feldern ausfillt, braucht man eine Strategie, um diesen Zugang zu
administrieren und den Zugang der Anwender abzufragen.

LGésung

Die Administration der Generischen Felder und Cluster sieht vor, einen Access Level, sowie
einen Access Scope festzulegen. Der Access Level entspricht einer Ebene des Businesspro-
fils, also Group, Company oder Business Unit. Der Access Scope ist innerhalb des Access
Levels ein Element dieser Ebene. Das bedeutet also, dass der Zugang zu diesem Feld nur
demjenigen gestattet ist, der innerhalb dieser Struktur tatig ist.
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Auf der anderen Seite kann ein Administrator aber auch einem Mitarbeiter Zugang zu die-
sen Feldern verschaffen, der nicht direkt in dem definierten Unternehmensbereich tatig ist.
Beispielsweise kann ein Mitarbeiter, der in Business Unit A, der Company A eingegliedert
ist, das Recht bekommen, Felder zu sehen, die nur fiir Mitarbeiter der Business Unit B,
der Company A, sichtbar sind.

Ebena Group
Group novomind
Ebens
Company

Company Company Company

abe GmbH daf GmbH novaming AG
Ebene
Business Unit

Business Unit Business Unit Business Unit Business Linit Businass Unit
abc def BU1 BLZ BL3

Abbildung 5.6: Businessprofil

5.1.4 Rollen-/Rechtesystem

Das Rechtesystem des vorliegenden Vertriebssystems beruht auf der Verteilung von ato-
maren Rechten im System. Atomar heiBt in diesem Zusammenhang, dass ein Recht nicht
weiter aufgebrochen werden kann.

Die Rechte konnen mannigfaltig sein und liberall dort platziert werden, wo eine Einschran-
kung bzw. Kontrolle des Datenflusses sinnvoll erscheint.

Verteilung der Rechte
Die Vergabe der Rechte an Benutzer des Systems gestaltet sich iiber die Ergdnzung eines
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Rollensystems. Das Rollensystem in diesem System ist nichts anderes als eine Gruppierung
von Rechten.

Die Rechte werden in der Rollen-/Rechteverwaltung der Administration vergeben, indem
eine bestehende Rolle erganzt bzw. in ihren Rechten reduziert wird, oder eine neue Rolle
angelegt wird und ihr die notwendigen Rechte zugeteilt werden. Eine Rolle kann 1-n Rechte
besitzen.

Die Benutzer wiederum erhalten ihr Recht, das System zu benutzen, iiber diese Rollen.
Die Rollen werden in der Benutzerverwaltung der Administration vergeben. Ein Benutzer
kann 1-n Rollen haben.

Vorteile dieses Systems

Als Vorteil ist hier klar die Freiheit bei der Verwaltung der Rollen zu nennen. Ein Admi-
nistrator hat so die Moglichkeit, die vorhandenen Rechte zu gruppieren und eine passende
Bezeichnung zu hinterlegen. AuBerdem konnen so einem Benutzer auch mehrere Rollen
zugewiesen werden.

An der entsprechenden Stelle im System wird unabhangig von der Rolle {iberpriift, ob der
Benutzer das Recht hat, am definierten Prozesskontext teilzunehmen.

5.1.5 Fazit

Mit der Implementierung des Generischen Datenmodells erreicht das Vertriebssystem eine
enorme Flexibilitat, die einen Vergleich zu eingesessenen Systemen auf dem Open Source
Sektor nicht zu scheuen braucht. Die Abbildung des Businessprofils und die damit verbun-
dene Einfiihrung des Sichtbarkeitskonzepts stellen eine Erweiterung dar, die in dieser Form
umgesetzt nicht zu finden ist und sie stellt in Erganzung zum Rechtesystem ein effektives
Werkzeug zur Verfiigung, dem notwendigen Datenschutz und der Vertrauenswiirdigkeit
Tribut zu zollen.
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5.2 Technische Architektur

Bereits im Kapitel [2], ,Grundlagen®, wurde auf die eingesetzten Technologien eingegangen.
Dort wurde u.a. EJB 3.0 als Komponentenmodell vorgestellt und die Entscheidung fiir eine
Mehrschichtenarchitektur erlautert. Eine Schichtenarchitektur ist ein Strukturierungsprinzip
fiir ein Software-System. Das vorliegende Software-System besteht aus Komponenten, die
modulare Einheiten bilden, die in ihrer Umgebung ersetzbar sind. Siehe hierzu z.B. die
Session Beans aus der Schicht der Geschiftslogik (vgl. Kapitel 2.3).

Dabei ist die grundlegende Idee, die Komponenten schichtweise anzuordnen, wobei eine
Komponente einer Schicht von einer Komponente der dariiber liegenden Schicht aufgeru-
fen wird (vgl. Tanenbaum und van Steen, 2008, S. 53).

Prasentation
XHTML, ManagedBeans

Geschaftslogik
Session Beans, Persistence Enlities

Persisterzmeachanismus - Hibernata, JBA

Catenhaltung
MyS0L

Abbildung 5.7: Schichtenmodell - schematisch

Abbildung 5.7 zeigt schematisch den Aufbau der Applikation in einer Mehrschichtenar-
chitektur. Es wird die Aufteilung nach dem bekannten Model View Controller (MVC)
Architekturmuster deutlich. So teilt sich die Architektur in eine Prasentationsschicht
(View), einer Schicht fiir die Geschaftslogik (Controler) und einer Schicht fiir die Daten-
haltung (Model) auf.

Die Prasentationsschicht enthilt die JSF-Komponenten. Diese setzen sich aus den
JSF-Seiten, die durch HTML/XHTML-Seiten reprasentiert werden, und den Managed
Beans zusammen. Managed Beans sind Java-Klassen, die die Daten der Ul Komponenten
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sammeln und z.B. ActionListener-Methoden bzw. Events behandeln. Sie nehmen bspw.
die Daten eines Formulars entgegen und leiten diese an die Geschaftslogik weiter. Uber
das Servie Locator Pattern (vgl. Sun Microsystems Inc., 2008a) wird die Verbindung zu
den Geschiftsmodellen (vgl. lhns u.a., 2007) in der Geschéftslogik-Schicht hergestellt. So
wird es moglich, die Geschaftslogik-Schicht physisch von der Anwendung zu trennen und
z.B. das Geschaftsmodell auf einen anderen Server auszulagern.

In der Schicht der Geschaftslogik befinden sich die Geschaftsmodelle. Diese sind einfache
Java-Klassen (POJO), in denen die Geschaftsmethoden untergebracht sind. Diese so
genannten zustandslosen Session Beans laufen in einem Applicationserver, in diesem Fall
JBoss, und bedienen sich der Persistence Entities. Die Abfragen an die Persistence Entities
erfolgt mit Hilfe der so genannten Java Persistence Query Language (Java Persistence
Query Language (JPQL)), eine Abfragesprache, die sich syntaktisch SQL-Anfragen dhnelt.
Fiir tiefer gehende Informationen dieser Technologie sei an dieser Stelle auf weiterfiihrende
Literatur verwiesen (vgl. Ihns u.a., 2007).

In der Datenhaltungsschicht werden die Zustande der Objekte bzw. der Persistence En-
tities tiber ein objektrelationales Mapping via Hibernate dauerhaft gespeichert. Der Zugriff
erfolgt in den Session Beans iiber die Java Persistence APl (JPA). Eingesetzt wird hier
eine MySQL- Datenbank. Ein entscheidender Vorteil der Verwendung von Hibernate ist die
Unabhangigkeit der Anwendung vom SQL-Dialekt der eingesetzten Datenbank.
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6.1 Vorgehensweise

6.1.1 Ziele

Wie bereits in der Einleitung erwahnt, liegt dieser Arbeit ein ganz bestimmtes Vorhaben zu
Grunde, namlich ein bestehendes proprietdres Vertriebssystem durch ein neu konzipiertes
webbasiertes Vertriebssystem abzulosen. Dem folgt die Bedingung, innerhalb eines vor-
gegebenen Zeitraumes das alte System vollstandig zu ersetzen, um so die ungehinderte
Fortfiihrung der damit verbundenen Tatigkeiten in der Abteilung sicherzustellen. Um die-
ses Ziel zu erreichen, wird die Realisierung einer bestimmten Vorgehensweise unterworfen,
die in diesem Kapitel erlautert wird.

6.1.2 Proof of Concept

Ein bestehendes Softwaresystem durch ein neu zu konzipierendes System abzulGsen, ist
kein trivialer Vorgang. Daher ist es notwendig, sich an Regeln zu halten, die eine klare
Struktur der Vorgehensweise vorgeben. Fiir diese Arbeit erwies es sich als sinnvoll, eine
Vorgehensweise zu wahlen, mit der man die fachlichen Funktionen abbilden und die Ergeb-
nisse der Arbeit sehr zeitnah reflektieren und diskutieren kann. Recht friith wurden daher
die Vertriebsmitarbeiter und die zukiinftigen Anwender des Systems mit in die Entwicklung
eingebunden. So konnten etwaige Schwachstellen und Liicken in der gewiinschten bzw.
geforderten Funktionalitat aufgedeckt werden und durch definierte Autor-Kritiker-Zyklen
(Abb. 6.1) eliminiert werden.

Diese Zyklen werden durch einen stetig weiter zu entwickelnden Prototypen erreicht. Damit
wird die Durchfiihrbarkeit demonstriert, bis zum Erreichen der Marktreife.
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Abbildung 6.1: Autor-Kritiker-Zyklus (Ziillighoven)
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6.1.3 Evolutiondres Prototyping

Um den Anspruch gerecht zu werden, die Mitarbeiter aktiv mit in den Entwicklungspro-
zess einzubinden, bietet es sich an, ein Evolutionares Prototyping zu wahlen. Damit wird
die Weiterentwicklung des Prototyps in Zyklen fortgeschrieben bzw. ein schrittweiser Aus-
bau des Systems erreicht. Das Ziel ist eine inkrementelle Systementwicklung, das heiBt
eine schrittweise aufbauende Entwicklung nach folgender Vorgangsweise: Entwicklung ei-
nes Prototyps fiir die von vornherein klaren Benutzeranforderungen. Das Ergebnis dient als
Basissystem fiir den Anwender und fiir den nachsten Schritt, in dem neue Benutzeranfor-
derungen integriert und der Prozess von neuem beginnt (vgl. Pomberger und Pree, 2004,
S. 28).

Die Prototypen bekommen jeweils eine Versionsnummer und werden vor jeder Aktualisie-
rung einer Validierung unterworfen. Erst wenn die Validierung erfolgreich verlaufen ist und
durch den Anwender definierte Abnahmetests erfolgreich durchlaufen hat, wird der Stand
des Prototypen eingefroren und dieser als Basis fiir den nachsten Prototyp zur Verfiigung
gestellt.

Den Vorteil dieses Verfahrens erkennt man leicht, wenn man sich klar macht, dass auf
diese Weise Funktionalitaten kurzfristig geplant, implementiert und zur Diskussion bzw.
zum Testen freigegeben werden konnen. So hat man die Moglichkeit, sehr schnell auf
Komplikationen, Missverstandnisse oder fehlerhaftes Verhalten zu reagieren.

Der Umfang eines Prototyps ist nicht klar gegliedert. Er wird individuell geplant. Dies ist
abhangig vom Zeitrahmen, der zur Verfiigung steht, und vom Umfang an Funktionen, die
zur Implementation anstehen. So ist man flexibel beziiglich der Gestaltung der einzelnen
Versionen. Das vorliegende Vertriebssystem wurde grob in zehn Prototypen eingeteilt mit
den Versionsnummern V0.1-1.0, wobei die Version V1.0 die finale Version ist, die zur
Freigabe in den produktiven Einsatz gestellt wurde.

Abbildung 6.2 zeigt die Aktivitdten eines Prototyping-orientierten Prozessmodells.

6.2 Aufteilung in Module

Die Kernkomponenten des Vertriebssystems konnen klar identifiziert und leicht in Module
aufgeteilt werden. Dies ist sinnvoll, da so eine logische Trennung vorgenommen werden
kann, die zum einen eine klare Benutzerfiihrung erlaubt und sich zum anderen auf die
Qualitat der Entwicklung bzw. Wartung des Systems niederschlagt. Somit wird auch dem
geforderten Model-View-Controler Ansatz (siehe Kapitel 5 , Architektur") gerecht.
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Abbildung 6.2: Entwicklungsprozess mit Prototypen (vgl. Pomberger und Weinreich, 1994)
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Die Aufteilung in Module wird auch den Prinzipien des objektorientierten Architekurent-
wurfs gerecht. So beschreiben Ludewig und Lichter (Ludewig und Lichter, 2007, S. 380)
ein Modul als eine Menge von Operationen und Daten, die nur so weit von auBen sichtbar
sind, wie dies die Programmierer explizit zugelassen haben. Sie ebnen somit den Weg zum
objektorientierten Entwurf in dem, dem Prinzip des Information Hiding Rechnung getra-
gen wird als auch die lose Kopplung eines Moduls zu anderen Modulen und der interne
Zusammenhalt eines Moduls eine tragende Rolle spielt. Diese Entwurfsprinzipien werden
stark durch das MVC-Architekturmuster, sowie den Einsatz von EJB 3.0 (siehe Kapitel 2)
unterstutzt.

Um diesem Anspruch gerecht zu werden, sind folgende Module im System realisiert:

Contact-Modul

Account-Modul

Activity-Modul

Opportunity-Modul

Administration-Modul

Jedes dieser Module beinhaltet den Umfang an Funktionen, um die gegebenen Anwen-
dungsfélle abzubilden. Die Module sind auch im Sinne der Objektorientierung mit starker
Kohdsion ausgelegt, so dass in jedem Modul, nur die fiir diese Aufgaben notwendigen Funk-
tionalitaten zur Verfiigen stehen. Eine einheitliche Gestaltung der einzelnen Module sorgt
fiir einen hohen Wiedererkennungswert und unterstiitzt den Anwender bei der Bewaltigung
seiner Aufgaben. Die angezeigten, modulabhangigen Daten werden in Bereiche zusammen-
gefasst, die sich in diesem System Cluster nennen. In diesen Clustern werden verwandte
Informationen iibersichtlich prasentiert. Eine Durchsetzung der Cluster ist in jedem Modul
realisiert.
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6.3 Contact-Modul

Das Contact-Modul beinhaltet samtliche Informationen rund um einen Contact und die
Moglichkeit, diese zu pflegen. Ein Contact ist ein Mitarbeiter eines Accounts, der als Kon-
taktperson fiir den Lieferanten dient. Sdmtlicher Geschaftsverkehr zu einem Account lauft
iiber diesen Contact. Eine Kontaktperson hat somit samtliche Personen relevante Stamm-
daten (Master Data), wie Name, Vorname, Geburtstag, Email, Telefon etc. Diese sind in
einem Cluster Master Data (Abb. 6.3) zusammengefasst. Additiv zum Cluster Master Data
gibt es noch das Cluster Owner/Usage, das Informationen iiber den Inhaber (Owner) eines
Datensatzes enthalt, sowie Informationen zum letzten Anderungsdatum bzw. zum Erstel-
lungsdatum, und das Cluster Addresses mit den Adressinformationen des Contacts.

Als besonderes Merkmal ist hervorzuheben, dass man die Moglichkeit hat, zu den Contacts
selbst definierte Felder zu erstellen (siehe Kapitel 5) und diese ebenfalls in Cluster zusam-
menzufassen. Die Contact-Detailansicht beinhaltet dariiber hinaus Informationen zu dessen
Activities, sowie Opportunities, an denen der Contact beteiligt ist, sowie ein Kommentar.

Das Contact-Modul teilt sich in verschiedene Ansichten/Masken auf:
e Contact-Ubersicht inkl. Suchméglichkeiten
e Contact-Detailansicht, Ubersicht simtlicher Informationen zu einem Contact

e Anlegen, bzw. Editier-Maske

Erreicht wird das Contact-Modul iiber den Reiter Contacts. Hier gelangt man auf die
Ubersicht simtlicher Contacts, mit der Moglichkeit nach bestimmten Contacts zu suchen.
Die Suche beinhaltet verschiedene Suchkriterien, die miteinander verkniipft werden konnen.
Gesucht werden kann nach Inhaber (Owner), Kaufinteresse (Buying Interest), Vorname
(Firstname) oder Nachname (Lastname). Die Anlegen- bzw. Editier-Ansicht (Abb. 6.4)
sind gleich aufgebaut und unterscheiden sich lediglich in der Uberschrift.

Das Contact-Modul bildet folgende Anwendungsfille ab:

Anlegen eines Contacts

Ein Contact wird iiber den Button add Contact aus der Contact-Ubersicht heraus angelegt.
Notwendige Felder, die zum Anlegen erforderlich sind, werden fett gedruckt dargestellt,
eine entsprechende Validierung dieser Felder weist den Anwender nétigenfalls auf das
Fehlen hin. Die Felder teilen sich auf in die Stammdaten, die selbst definierten Felder und
die Adressdaten.
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Bearbeiten eines Contacts

Bearbeitet wird ein Contact liber den Button edit Contact aus der Detailansicht des
Contacts heraus. Das Bearbeiten erfolgt in gleicher Weise wie das Anlegen eines Con-
tacts. Notwendige Felder sind entsprechend markiert und mit Validatoren versehen. Im
Bearbeiten-Modus besteht zudem die Moglichkeit, den Contact einem anderen Account
mit seinen samtlichen Daten zuzuweisen.

Loschen eines Contacts

Ein Contact kann geloscht werden, wenn dieser nicht mehr benétigt wird. Dies geschieht
iber den Button delete Contact aus der Detailansicht. Das Ldschen ist mit einem dau-
erhaften Entfernen aus der Datenbank verbunden und immer mit Vorsicht zu bedienen.
Deshalb ist dieser Vorgang auch nur dann mdglich, wenn keine relevanten Referenzen zu
Activities und Opportunities mehr bestehen.

Andern des Inhabers (Owner)

Es ist moglich, den Inhaber eines Contacts zu dndern und einem anderen Anwender
zuzuweisen. Dazu gibt es in der Detailansicht die Moglichkeit, einen anderen Anwender
des Systems auszuwahlen.

Hinzufiigen einer Activity

Uber das Contact-Modul kann eine Activity angelegt werden, dabei wird die Activity direkt
dem Contact zugeordnet. Dafiir steht in der Detail-Ansicht des Contacts ein Button add
Activity zur Verfligung.

Contact einem anderen Account zuweisen

Der Benutzer hat die Moglichkeit, einen Contact einem anderen Account zuzuweisen.
Dies ist z.B. dann notwendig, wenn der Contact das Unternehmen wechselt. Die ihm
zugewiesenen Activities bleiben dabei erhalten. Ebenso die Opportunities, an denen er im
Sinne des Buying Centers beteiligt ist.

Contact einem Buying Center hinzufiigen

Dieser Anwendungsfall wird nur indirekt iiber das Contact-Modul durchgefiihrt. In der
Contact-Detailansicht ist lediglich eine Auflistung der Opportunities, an denen er als
Mitglied eines Buying Center beteiligt ist, zu finden. Ein Buying Center ist in einem
Unternehmen eine Gruppe von Personen, die an einer Kaufentscheidung beteiligt ist. Ein
Contact wird einem Buying Center iiber eine Opportunity hinzugefiigt. Ein Contact nimmt
im Buying Center eine spezielle Rolle (Buyer, Decider, Gatekeeper, Influencer, User) ein.
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6.4 Account-Modul

Ein Account ist in der Vertriebsstruktur ein Unternehmen, das mit dem Lieferanten in
irgendeiner Beziehung steht. Die Accounts im vorliegenden Vertriebssystem werden im
Account-Modul gepflegt. Ein Account besteht im wesentlichen Sinne aus den Daten, die
ein Unternehmen ausmachen. Dazu gehéren Name des Unternehmens, Kontaktdaten wie
Telefonnummer, Faxnummer, E-Mail-Adresse und Internetadresse sowie Anschriften(n).
Dariiber hinaus kénnen Unternehmen eingeordnet werden in einen so genannten Account
Type. Ein Account Type ist die Einordnung des Accounts aus Sicht des Lieferanten, wie
z.B. Competitor oder Customer.

Folgende Account Types stehen in diesem Vertriebssystem zur Verfligung:
e Competitor
e Customer
e Customer from SP
e End Cus Competitor
e Potential CUS
e Potential SP
e Potential Technology Partner
e Press
e SP Competitor
e Solution Provider
e Supplier
e Technology Partner

e not active

Ein Account gehort auBerdem einer Branche oder auch Industriezweig an. Dieses wird als
Industry bezeichnet und steht in folgenden Auspragungen zur Verfiigung:

Advertising Agency

Automotive

Call Center

Finance
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e Government

o IT

e Industry

e Insurance

e Media

e Other

e Press

e Telecommunication
e Tourism

e Wholesale

Die Daten des Accounts sind in so genannte Cluster angeordnet, eine Gruppierung von
dhnlichen Daten, die sich logisch von anderen Bereichen abgrenzen. Im Account-Modul
gibt es das Cluster Master Data, das die Stammdaten zum Account enthilt, das Clus-
ter Owner/Usage, mit Informationen iiber den Inhaber des Datensatzes und Zeitangaben
iiber die letzte Bearbeitung sowie das Erstellungsdatum, das Cluster Addresses, mit den
Adressinformationen zu dem Account und zudem noch die Generischen Cluster, die erstellt
werden werden konnen, um die Generischen Felder zu gruppieren (Abb. 6.5).

Das Account-Modul bietet ebenso die Moglichkeit, selbst definierte Felder zu erstellen
(siehe Kapitel 5) und diese ebenfalls in Cluster zusammenzufassen.

Das Account-Modul teilt sich in verschiedene Ansichten/Masken auf:
e Account-Ubersicht inkl. Suchméglichkeiten
e Account-Detailansicht, Ubersicht simtlicher Informationen zu einem Account

e Anlegen bzw. Editier-Maske

Erreicht wird das Account-Modul iiber den Reiter Accounts. Hier gelangt man auf die
Ubersicht samtlicher Accounts, mit der Mdglichkeit nach bestimmten Accounts zu suchen.
Die Suche beinhaltet verschiedene Suchkriterien, die miteinander verkniipft werden konnen.
Gesucht werden kann nach Inhaber (Owner), Kurzbezeichnung (Shortname), Name, Indus-
triezweig (Industry) oder Typ (Account Type). Die Anlegen- bzw. Editier-Ansicht (Abb.
6.6) sind gleich aufgebaut und unterscheiden sich lediglich in der Uberschrift.
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Das Account-Modul bildet folgende Anwendungsfalle ab:

Anlegen eines Accounts
Ein Account wird iiber den Button add Account aus der Account-Ubersicht heraus
angelegt. Notwendige Felder, die zum Anlegen erforderlich sind, werden fett gedruckt
dargestellt, eine entsprechende Validierung dieser Felder weist den Anwender nétigenfalls
auf das Fehlen hin. Die Felder teilen sich auf in die Stammdaten, die selbst definierten
Felder und die Adressdaten.

Bearbeiten eines Accounts

Bearbeitet wird ein Account iliber den Button edit Account aus der Detailansicht des Ac-
counts heraus. Das Bearbeiten erfolgt in gleicher Weise wie das Anlegen eines Accounts.
Notwendige Felder sind entsprechend markiert und mit Validatoren versehen.

Andern des Inhabers (Owner)

Es ist moglich, den Inhaber eines Accounts zu andern und einem anderen Anwender
zuzuweisen. Dazu gibt es in der Detailansicht die Moglichkeit, einen anderen Anwender
des Systems auszuwahlen.

Hinzufiigen einer Activity

Uber das Account-Modul kann eine Activity angelegt werden, dabei wird die Activity direkt
dem Account zugeordnet. Dafiir steht in der Detailansicht des Accounts der Button add
Activity zur Verfligung.

Hinzufiigen einer Opportunity

Uber das Account-Modul kann eine Opportunity angelegt werden, dabei wird die Oppor-
tunity direkt dem Account zugeordnet. Dafiir steht in der Detailansicht des Accounts ein
Button add Opportunity zur Verfligung.

Erstellen einer Relationship

Accounts konnen mit anderen Accounts in einer Beziehung stehen. Zum Beispiel kénnte
ein Konzern ein oder mehrere Zweigstellen haben. Diese Beziehungen kann man abbilden,
indem man eine Relation zu einem anderen Account anlegt. Der Button add Relationship
leitet den Anwender auf eine Seite, auf der er einen anderen Account auswahlen kann und
den aktuellen Account mit dem ausgewadhlten Account und einer Relation (ist Mutter von,
gehort zu, arbeitet fiir, beauftragt) verkniipft. Die Abbildung einer Relation ist stets in
beide Richtungen aktiv. So wird zu einer Beziehung ,ist Mutter von" ebenso in die andere
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Richtung die Beziehung ,,gehdrt zu” abgebildet.

Hinzufiigen eines Contacts

Ein Contact kann direkt iiber Account-Detailansicht hinzugefiigt werden. Dafiir steht der
Button add Contact zur Verfiigung.

= novon Il - Account Details BIB - Windows Internet Explorer ==l

m ~ [ httpsiffiocalhost :6443faccounts/accountdetal faces ] zerkattehler | ¢r| X [2]-]
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K ung
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Abbildung 6.5: Account - Detailansicht
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Abbildung 6.6: Account - Editier-Maske
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6.5 Activity-Modul

Das Activity-Modul beinhaltet samtliche Informationen rund um eine Activity und die Mog-
lichkeit, diese zu pflegen (Abb. 6.7). Activities sind Aufgaben und Ereignisse, die frei
beschrieben werden konnen. Activities werden durch einen Activity Type, einem Buying
Interest und einem Shortname beschrieben. Ausserdem konnen sie einem oder mehreren
Contacts, sowie einem Mitarbeiter zugewiesen werden und haben einen Erledigtstatus.
Activities werden in den verkniipften Datensdtzen (Accounts, Contacts, Opportunities)
angezeigt und von dort auch angelegt.

Die Daten einer Activity sind der Ubersichtlichkeit halber in Cluster gruppiert, so dass
zusammengehdrige Daten (ibersichtlich zusammengefasst sind. Die Cluster sind hier das
Cluster Master Data fiir die Stammdaten und das Cluster Owner/Usage mit den Informa-
tionen iiber den Inhaber der Activity, sowie Informationen zum letzten Anderungsdatum
bzw. zum Erstellungsdatum.

Erreicht wird das Activity-Modul iiber den Reiter Activities. Hier gelangt man auf die
Ubersicht samtlicher Activities, mit der Moglichkeit nach bestimmten Activities zu suchen.
Die Suche beinhaltet verschiedene Suchkriterien, die miteinander verkniipft werden konnen.
Gesucht werden kann nach Inhaber (Owner), Erledigt (Done), oder nach einem Intervall
des Endedatums (End Date). Die Anlegen- bzw. Editier-Ansicht (Abb. 6.8) sind gleich
aufgebaut und unterscheiden sich lediglich in der Uberschrift.

Die Activities-Detailansicht beinhaltet dariiber hinaus Informationen zu dessen Activities,
sowie verkniipfte Datensatze der Contacts.

Das Activity-Modul teilt sich in verschiedene Ansichten/Masken auf:
e Activity-Ubersicht inkl. Suchméglichkeiten
e Activity-Detailansicht, Ubersicht samtlicher Informationen zu einer Activity

e Anlegen, bzw. Editier-Maske

Das Activity-Modul bildet folgende Anwendungsfalle ab:

Anlegen einer Activity

Eine Activity wird iiber den Button add Activity aus den verkniipfenden Datensatzen
(Account, Contact, Opportunity) heraus angelegt. So wird die Activity direkt dem ver-
kniipfenden Datensatz zugeordnet. Notwendige Felder, die zum Anlegen erforderlich sind,
werden fett gedruckt dargestellt, eine entsprechende Validierung dieser Felder weist den
Anwender notigenfalls auf das Fehlen hin.

49



6 Realisierung

Bearbeiten einer Activity

Bearbeitet wird eine Activity iiber den Button edit Activity aus der Detailansicht der
Activity heraus. Das Bearbeiten erfolgt in gleicher Weise wie das Anlegen einer Activity.
Notwendige Felder sind entsprechend markiert und mit Validatoren versehen.

Loschen einer Activity
Eine Activity kann geloscht werden, wenn diese nicht mehr benétigt wird. Dies geschieht
iiber den Button delete Activity aus der Detailansicht.

Andern des Inhabers (Owner)
Es ist moglich, den Inhaber einer Activity in der Bearbeiten-Maske zu andern und einem
anderen Anwender zuzuweisen.

Hinzufiigen einer Follow Activity

Es ist moglich einer zu einer bestehenden Activity eine Follow Activity anzulegen. Eine
Follow Activity ist ebenfalls eine Activity, die simtliche Daten der Mutter-Activity iiber-
nimmt.
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6.6 Opportunity-Modul

Das Opportunity-Modul beinhaltet samtliche Informationen rund um eine Opportunity und
die Moglichkeit, diese zu pflegen (Abb. 6.9). Opportunities sind die Umsatze und noch in
der Schwebe befindlichen Geschafte. Eine Opportunity besteht aus den sie beschreibenden
Daten, die Stammdaten der Opportunity. Die Daten einer Opportunity sind der Uber-
sichtlichkeit halber in Cluster gruppiert, so dass zusammengehorige Daten iibersichtlich
zusammengefasst sind. Die Cluster sind hier das Cluster Master Data fiir die Stammdaten
und das Cluster Owner/Usage mit den Informationen iiber den Inhaber der Opportunity,
sowie Informationen zum letzten Anderungsdatum bzw. zum Erstellungsdatum. Opportu-
nities haben eine Stage, die Phase in der sich eine Opportunity befindet (AK - Akquisition,
AN - Angebot, AU - Auftrag, LO - Lost Order) und eine Probability, die den Fortschritt
bzw. die Abschlusswahrscheinlichkeit des moglichen Geschafts darstellt.

Erreicht wird das Opportunity-Modul iiber den Reiter Opportunities. Hier gelangt man auf
die Ubersicht samtlicher Opportunities, mit der Mdglichkeit nach bestimmten Opportuni-
ties zu suchen. Die Suche beinhaltet verschiedene Suchkriterien, die miteinander verkniipft
werden konnen. Gesucht werden kann nach Inhaber (Owner), Status (Stage), oder nach
einem Intervall des Abschlussdatums (Closing Date). Es kann auch eine Auflistung samtli-
cher Opportunities des aktuellen, der letzten drei oder zukiinftigen Quartale durchgefiihrt
werden. Die Anlegen- bzw. Editier-Ansicht (Abb. 6.10) sind gleich aufgebaut und unter-
scheiden sich lediglich in der Uberschrift.

Opportunities werden ausserdem in den verkniipften Datensitzen (Accounts, Contacts)
angezeigt.

Die Opportunity-Detailansicht beinhaltet dariiber hinaus Informationen zu dessen Activi-
ties, sowie etwaige Buying Center und ein Kommentar.

Das Opportunity-Modul teilt sich in verschiedene Ansichten/Masken auf:
e Opportunity-Ubersicht inkl. Suchmdglichkeiten
e Opportunity-Detailansicht, Ubersicht simtlicher Informationen zu einer Opportunity

e Anlegen, bzw. Editier-Maske

Das Opportunity-Modul bildet folgende Anwendungsfille ab:

Anlegen einer Opportunity

Eine Opportunity wird iiber den Button add Opportunity aus den verkniipfenden Da-
tensatzen (Account, Contact) heraus angelegt. So wird die Opportunity direkt dem
verkniipfenden Datensatz zugeordnet. Notwendige Felder, die zum Anlegen erforderlich
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sind, werden fett gedruckt dargestellt, eine entsprechende Validierung dieser Felder weist
den Anwender notigenfalls auf das Fehlen hin.

Bearbeiten einer Opportunity

Bearbeitet wird eine Opportunity iiber den Button edit Opportunity aus der Detailansicht
der Opportunity heraus. Das Bearbeiten erfolgt in gleicher Weise wie das Anlegen einer
Opportunity. Notwendige Felder sind entsprechend markiert und mit Validatoren versehen.

Loschen einer Opportunity
Eine Opportunity kann geloscht werden, wenn diese nicht mehr bendtigt wird. Dies ge-
schieht liber den Button delete Opportunity aus der Detailansicht.

Andern des Inhabers (Owner)
Es ist moglich, den Inhaber einer Opportunity in der Bearbeiten-Maske zu dndern und
einem anderen Anwender zuzuweisen.

Hinzufiigen einer Activity

Uber das Opportunity-Modul kann eine Activity angelegt werden, dabei wird die Activity
direkt der Opportunity zugeordnet. Dafiir steht in der Detail-Ansicht der Opportunity ein
Button add Activity zur Verfligung.

Buying Center einer Opportunity hinzufiigen

Von der Detail-Ansicht aus, kann man einen oder mehrere Buying Center anlegen. Ein
Buying Center ist die Einkaufsstelle eines Unternehmens und besteht aus einer oder
mehreren Personen, die in dem Buying Center eine Rollen einnehmen (Buyer, Decider,
Gatekeeper, Influencer, User).
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6.7 Administrations-Modul

Eine Besonderheit des Systems ist es, dass man einige Komponenten administrieren kann.
So kann ein Administrator Einfluss auf die Werte einiger Tabellen nehmen oder den Zugang
zum System steuern. Im Folgenden sollen die administrierbaren Komponenten der Version
V1.0 des Vertriebssystem vorgestellt werden.

User (Benutzerverwaltung)

Uber die Benutzerverwaltung wird maBgeblich der Zugang zum System geregelt. Und zwar
geschieht das in der Weise, dass Benutzer angelegt werden konnen und diese mit Rechten
bzw. Rollen versehen werden, um den Zugang zum System zu steuern (Abb. 6.11).

In der Benutzerverwaltung werden die Benutzer des Systems angelegt und bearbeitet. Die
Zugangskontrolle fiir die Benutzer erfolgt durch Authentifikation mittels Benutzernamen
und Passwort, die in der Verwaltung hinterlegt werden. Zu den Daten eines Benutzers
gehoren ebenso der vollstindige Name und Kontaktdaten wie Telefon oder E-Mail Adres-
se. AuBerdem wird die Zugehorigkeit innerhalb des Unternehmens eingestellt, in dem das
Unternehmen, der Geschaftsbereich und die Lokation ausgewahlt werden konnen. Die Ver-
waltung eines Benutzers schlieBt damit ab, dass dem Benutzer noch mindestens eine Rolle
zugewiesen werden muss, die ihn schlieBlich im System autorisiert. AuBerdem kann dem
Benutzer seine Reichweite gemaB des Sichtbarkeitskonzepts (siehe Kapitel 5.1.3) einge-
stellt werden, so hat er z.B. Zugang zu benutzerdefinierten Feldern, die nicht in seinem
Geschaftsbereich liegen und fiir einen unternehmensweiten Zugriff auch nicht vorgesehen
wurden. Dies kann z.B. fiir Projekt- oder Bereichsleiter sinnvoll sein.

Die Benutzerverwaltung bildet folgende Anwendungsfalle ab:

e Anlegen eines Benutzers
e Bearbeiten eines Benutzers
e L oschen eines Benutzers

e Zuteilen von Rollen

Roles (Rollen-/Rechteverwaltung)

In der Rollen-/Rechteverwaltung ist es einem Administrator méoglich, Rollen zu verwalten
und diese mit Rechten zu versehen. Die Rechte des Systems sind die Zugangssteuerungen
zu Modulen bis hin zu einzelnen Feldern. Sie steuern den Zugang der Sichtbarkeit und
die zur Verfiigungsstellung von Funktionen, die die Bearbeitung der Daten gewahren oder
unterbinden. Die Rechte sind systemweit platziert und werden in der Rollen- und Rechte-
verwaltung lediglich zu Rollen zusammengefasst.

57



6 Realisierung

:r. wiman i Wser
Business Unit
I Company

Luat Vawwiad: B-1-0 Gl | Parenier Contact - amal | ema - Pollew U | Mulles, Olecer Dapl. Bstrabiwrt | Bl

Edit User; fndré Schawer

panaging ________|
MyDats

LT

Temank

®iles

L DmiTe

Stap 11 Input Masn Data
Firsiname
Lastname
Email
|Bartheilay
Usemmama

Hew Passwond
Confrm Passwond
WValid from

Vald until

Fetlds in boll e regunsd

of Choosd 3 farant

Craated By
Last Changed By

fnare

Ectme

laschmen@ravomnd com

Bsctmen

hlllllll

hlllllll

fiEnazes =
I— e

[usntecmansy Qe

| Tehai

Hauptslrassas 65
20255 Harmleeg
TR

=
=

[ 20255 Hamterg. Haugsaasse =)

0
Andrd Schimsr [ 17 08 2005)

Ewnseid el «3.8-005
b RS RE . L
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Je nach Aufgabengebiet kann man so Rollen definieren, die exakt auf die Anforderungen zu-
geschnitten sind. Auf die so angelegten Rollen kann in der Benutzerverwaltung zugegriffen
und an die Benutzer verwaltet werden (Abb. 6.12).

Die Rollen-/Rechteverwaltung bildet folgende Anwendungsfille ab:
e Anlegen von Rollen und Zuteilung von Rechten

e Bearbeiten von Rollen
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Abbildung 6.12: Rollenverwaltung

Businessprofile (Unternehmensprofil)

Unternehmen sind oftmals eingeteilt in verschiedene Bereiche oder Abteilungen, die helfen,
die Organisation des Unternehmens zu vereinfachen. Diese Aufteilung wird in einer Struk-
tur zusammengefasst, die in diesem System unter die Bezeichnung Unternehmensprofil
(Businessprofil) fallt (siehe Kapitel 5.1.3). Das System unterscheidet Group (Gruppe),
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Company (Unternehmen) und Business Unit (Geschaftsbereich) (Abb. 6.13).

Die Verwaltung des Businessprofils bildet folgende Anwendungsfille ab:

e Anlegen von Gruppen

Bearbeiten von Gruppen

Anlegen von Unternehmen und Lokationen innerhalb der Gruppen

Bearbeiten von Unternehmen und Lokationen innerhalb der Gruppen

Anlegen von Business Units innerhalb der Unternehmen

e Bearbeiten von Business Units innerhalb der Unternehmen
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6 Realisierung

Customizing (Benutzerdefinierte Felder und Cluster)

Um den Anspruch aus Kapitel 5.1.2 “ Generisches Datenmodell” gerecht zu werden, be-
nutzerdefinierte Felder und Cluster anlegen zu konnen, muss eine Mdglichkeit geschaffen
werden, diese benutzerdefinerbaren Einheiten verwalten zu konnen. Dies geschieht in dem
Bereich Customizing sowohl fiir Accounts als auch fiir Contacts (Abb. 6.14).

So ist es einem Administrator moglich, fiir die erwdhnten Entitdten Accounts und Contacts,
Felder anzulegen, die sich aus einem Datentyp, einer Bezeichnung und einem etwaigen vor-
belegten Wert zusammensetzen. Die Felder konnen dariiber hinaus in Cluster gruppiert
werden und sich dem Sichtbarkeitskonzepts (siehe Kapitel 5.1.3) unterwerfen, das es er-
moglicht, die Felder nur fiir bestimmte Unternehmensbereiche sichtbar und zuganglich zu
machen.

Analog zu den Feldern konnen auch benutzerdefinierte Cluster fiir Accounts und Contacts
angelegt werden. Diese haben eine Bezeichnung und unterliegen ebenso dem Sicherheits-
konzept aus Kapitel 5.1.3.

Folgende Anwendungsfille bildet der Customizing Bereich ab:
e Anlegen von Generischen Feldern
e Bearbeiten von Generischen Feldern
e Loschen von Generischen Feldern
e Einstellen der Sichtbarkeit
e Anlegen von Clustern zur Gruppierung
e Bearbeiten von Clustern
e Loschen von Clustern

e Einstellen der Sichtbarkeit

My Data (Meine Daten)
Einem eingeloggten Benutzer muss es moglich sein, sein Passwort zu bearbeiten. Dieses
wird im Bereich My Data zur Verfiigung gestellt (Abb. 6.15).

Folgender Anwendungsfall wird hier abgebildet:

e Bearbeiten des eigenen Passwortes
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{ Evaluierung

Ein groBes Thema bei der Entwicklung von Anwendungssoftware und letztendlich aus-
schlaggebend fiir eine erfolgreiche Einfiihrung eines Softwareprodukts, ist die Akzeptanz
des Produkts bei den zukiinftigen Benutzern und denen, die das System warten und wei-
terentwickeln werden.

Sowohl auf Seite der Benutzer eines Softwaresystems als auch auf der Seite der Anwen-
dungsentwickler kann die Akzeptanz gemessen und sichergestellt werden, indem Verfahren
zur Uberpriifung der Qualitat eingesetzt werden.

Bei den in dieser Arbeit angewandten Verfahren handelt es sich um eine Architekturanalyse
mit Hilfe eines Softwareprogramms, das den Code untersucht und um einen Test, der die
Software auf ihre Gebrauchsqualitat hin untersucht, den so genannten Usability-Test.

Softwarequalitat ist die Gesamtheit der Eigenschaften und Merkmale, die Software in Ver-
wendung und (Weiter-) Entwicklung aufweist, um die an sie gestellten Anforderungen zu
erfiillen (vgl. DIN, 1987-07).

7.1 Vorgehensweise

Bei der Evaluierung des hier beschriebenen Vertriebssystems werden zwei Ansatze betrach-
tet. Zum einen wird eine Evaluierung der Architektur durchgefiihrt. Dies dient primar der
Qualitatssicherung nach Innen. Zum anderen wird die Anwenderakzeptanz festgestellt, in
dem ein Usability-Test im Labor durchgefiihrt wird.

7.2 Architekturanalyse

Eine Software-Architektur ist ein wesentliches Merkmal fiir die Qualitat eines Softwarepro-
dukts. Sie bildet das Grundgeriist einer Software auf dem schliesslich samtliche Kompo-
nenten aufbauen. Wenn das Fundament wackelt, kann der Aufbau nicht stabil sein.
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7 Evaluierung

Fiir die Analyse der Architektur wird ein spezielles Programm eingesetzt. Der Software-
Tomograph Sotograph ist ein kommerzielles Produkt der Firma Software Tomography
GmbH. Mit dieser Software ist es moglich automatische Codeanalysen durchzufiihren. Es
ibernimmt das Architekturmodell in Form der Java-Klassen und leitet daraus die Archi-
tektur ab.

Eingesetzte integrierte Entwicklungsumgebungen wie etwa Eclipse, bieten nur oberflachli-
che Unterstiitzung fiir die Analyse. Zwar gibt es auch hier Programme, die man einbinden
kann und die den Code analysieren, allerdings weicht das Ergebnis stark von einer brauch-
baren Architekturanalyse ab, da diese nur auf Code-Ebene stattfinden. Ein Architektur-
Entwurf findet jedoch auf einer héheren Ebene als der des Codes statt und dort sollte auch
die Analyse durchgefiihrt werden.

Mit Hilfe des Sotographen ist es moglich, detaillierte Struktur-, Qualitdts- und Abhangig-
keitsanalysen auf verschiedenen Abstraktionsebenen durchzufiihren. Insbesondere konnen
auch Zyklen analysiert und visualisiert sowie duplizierter Code identifiziert werden.

Der Sotograph kann dariiber hinaus Metriken erstellen und somit kritische Codestellen iden-
tifizieren. Ebenso lassen sich duplizierte Codeblocke und unerwiinschte Zyklenstrukturen
auffinden (vgl. Sotograph, 2008).

Als Bestandteil der Architekturanalyse sind Metriken aufgestellt worden, die die Anzahl der
Java-Klassen und Interfaces sowie deren Aufteilung in Packages ermitteln, sowie Metriken
zu Codezeilen Lines of Code (LOC), zyklomatische Komplexitat, ein- und ausgehende
Beziehungen der verschiedenen Klassen sowie die GroBen der Klassen erfassen.

Abbildung 7.1 zeigt sehr anschaulich die Schichten und deren Package-Struktur. AuBerdem
kann man an den rechtsseitigen Verbindungen erkennen, dass es nur wenige Zyklen auf
Package-Ebene gibt, bzw. auf Schichtenebene sogar gar keine.

Bad-Smells

Zyklische Beziehungen zwischen Klassen fiihren dazu, dass diese enger aneinander gekop-
pelt sind und als Einheit betrachtet werden miissen, was die Ubersichtlichkeit und Wartung
erschwert, da so nicht gewihrleistet werden kann, dass Anderungen nicht ungewollte Ne-
beneffekte erzielen.

Zyklomatische Komplexitat ist ein Hinweis auf die Verzweigungen, die innerhalb einer Me-
thode moglich sind. Eine hohe zyklomatische Komplexitat ist ein Zeichen fiir aufwandige
Wartbarkeit und schlechte Testbarkeit. Die Grenze liegt bei 10 (vgl. McCabe, 1976).

Die wichtigsten ermittelten Metriken des Systems im Einzelnen:
Anzahl Java Klassen: 119
Anzahl Interfaces: 22
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Abbildung 7.1: Drei-Schichten der Architektur

Code Zeilen (LOC): 22000

Klassen mit LOC > 1000: 2

Anzahl der Packages: 19

Anzahl Methoden: 2145

Anzahl Methoden mit einer zyklomatischen Komplexitat > 10: 21
Anzahl Klassen, die an Zyklen beteiligt sind: 24
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7.3 Usability-Test

Gegenstand des Usability-Tests

Getestet werden soll das vorliegende Vetriebssystem. Bei Durchfiihrung des Usability-Tests
befindet sich das Vertriebssystem in der finalen Version V1.0 und ist bereits bei der
novomind AG eingefiihrt.

Ziel des Usability-Tests

Dieser Usability-Test findet im Rahmen der Qualitatssicherung statt. Da der Anwender
im Mittelpunkt bei der Entwicklung und der Einfilhrung dieses Systems steht, ist ein
Akzeptanztest MaBstab fiir den Erfolg eines Projekts. Im Vordergrund steht bei diesem
Test die Gebrauchsqualitat des vorliegenden Vertriebssystems.

Planung und Durchfiihrung

Der durchgefiihrte Test ist als ein nichtfunktionaler Test klassifiziert. Wahrend ein funk-
tionaler Test das System in Bezug auf funktionale Qualitdtsmerkmale wie z.B. Korrektheit
und Zuverladssigkeit hin lberpriift, werden bei einem nichtfunktionalen Test lediglich jene
Qualitdtsmerkmale untersucht, die die Benutzbarkeit des Systems beinhalten. Es steht al-
so nicht das ,was tut die Software” im Vordergrund, sondern das ,wie tut die Software
etwas.”

Der Test ist in zwei Teile aufgeteilt. Er wurde liber mehrere Tage und mit 7 Versuchsteil-
nehmern durchgefiihrt. Damit liegt der Usability-Test mit der Anzahl an Testpersonen im
Rahmen wie er von der Literatur empfohlen wird (vgl. Schweibenz und Thissen, 2003).
Der erste Teil beinhaltete den Test an der Software in dem die Teilnehmer eine Aufgabe
in 9 Schritten abzuarbeiten hatten, die sie vorher nicht kannten. Dieser Teil endete mit
einem Nachgesprach. Im Nachgesprach wurden zunachst die Auffalligkeiten seitens der Ver-
suchsleitung angesprochen, sowie die Ursache geklart. AuBerdem hatte der Teilnehmer die
Gelegenheit, seinerseits Bemerkungen sowohl positiver als auch negativer Natur zu duBern
und Vorschlage zur Verbesserung anzubringen. Der zweite Teil beinhaltet das Ausfiillen
eines Fragebogens nach ISONORM 9241/10 zur Beurteilung von Software auf Grundlage
der Internationalen Ergonomie-Norm.

Es wurden bewusst Teilnehmer ausgesucht, die sich zwar im Umgang mit dem Internet
und der Bedienung eines Browsers auskennen, dariiber hinaus aber iiber wenig bis keinen
betriebswirtschaftlichen Hintergrund bzw. Kenntnisse eines Vertriebs- bzw. CRM Systems
verfligen. Hintergrund: die Klassifizierung als nichtfunktionalem Test.
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Der Test wurde im Usability Labor der Hochschule fiir Angewandte Wissenschaften Ham-
burg durchgefiihrt und digital sowohl als Videodatei als auch als Audiodatei dokumentiert.

Pilot-Test

Den eigentlichen Tests ging ein so genannter Pilot-Test oder auch Pre-Test voraus. Dieser
als , Test fiir den Test" ausgelegte Durchgang diente dem Zweck, herauszufinden, ob die
Aufgabe fiir einen branchenfremden Probanden so durchfiihrbar ist und ob der angestrebte
zeitliche Aufwand ausreichen wiirde.

Erwartungen

Im Laufe der Entwicklung des Systems stellte sich heraus, dass die Benutzbarkeit des Ver-
triebssystems ein sehr wichtiges Thema fiir die Akzeptanz der Anwender ist. So ergaben
sich verschiedene Schliisselstellen im System, die Bedarf an Diskussionen innerhalb der
Gruppe der zukiinftigen Anwender erforderten. Es konnten folgende Schliisselstellen identi-
fiziert werden von denen erwartet wird, dass diese ebenfalls als Hindernis im Usability-Test
in Erscheinung treten.

Adresseingabe in Accounts und Contacts

Hier ist die Eingabe der Adresse nur iiber ein Formular mdglich, das vorher aktiviert
werden muss. Die Aktivierung geschieht durch einen Hyperlink, der im Rahmen der
Account-Erfassen-Maske eher unwahrscheinlich wirkt und leicht {ibersehen werden kann.

Erfassen einer Follow Activity

Ahnlich wie bei der Adresseingabe muss eine Follow Activity aktiviert werden, in dem man
eine bestehende Activity aufruft, in den Edit-Modus wechselt und dort einen Haken setzt.
Dieses Element ist im Kontext der Editierfunktion ebenfalls nicht offensichtlich.

Editieren eines Datensatzes

Um einen Datensatz im vorliegenden System im Allgemeinen editieren zu kdnnen, muss
man den Datensatz aufrufen. In dieser Phase ist ein Editieren allerdings noch nicht
moglich. Erst nach einem Klick auf einen entsprechenden Button, gelangt der Anwender
in den Edit-Modus. Man kann davon ausgehen, dass fiir gewdhnlich erwartet wird, einen
Datensatz editieren zu konnen, wenn man diesen bereits aufgerufen hat.
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7.3.1 Ergebnis des Usability-Tests

Ergebnis des Pilot-Tests

Das Ergebnis des Pilot-Tests war durchweg positiv. So wurde der angestrebte Zeitrahmen
eingehalten und die Aufgabe war auch fiir eine branchenfremde Person durchfiihrbar.
Lediglich ein paar kleinere Anderungen bzgl. der zu verwendenden Daten in der Aufgaben-
stellung mussten angepasst werden.

Ergebnis der Teilnehmer-Tests

Die wohl auffalligste Beobachtung der Teilnehmer bei ihrer Durchfiihrung der Aufgabe war,
dass lediglich einer von 7 Teilnehmer (14,3%) auf Anhieb einen Bezug zwischen Contact
und Account herstellen konnten. So interpretierten die Teilnehmer vermeintliche Daten des
Contacts wie z.B. dessen E-Mail-Adresse als Daten des Accounts und trugen diese in das
fiir sie am ehesten passende Feld ein. Da aber ausschlieBlich Teilnehmer rekrutiert wurden,
die keinerlei Vorkenntnisse mit einem Vertriebssystem hatten, ist dieses Phanomen auf
die mangelnde Erfahrung mit solchen Systemen zuriickzufiihren. Im Nachgesprach gaben
die Teilnehmer auch als Grund dafiir an, ,sich erst einmal in die Materie einarbeiten zu
miissen”.

Als weitere auffillige Beobachtung ist das Ubersehen des Adressbereiches bei den Accounts
zu erwihnen. Lediglich 2 von 7 Teilnehmer (28,6%) haben den Bereich gefunden in dem
die Adresse(n) zu einem Account eingetragen werden konnten. Im Nachgesprach gaben die
Teilnehmer an, die Information nicht zur Verfiigung gehabt zu haben, bzw. den Zugang zum
Bereich, der nur durch einen Hyperlink in der Erfassen-Maske eines Accounts zuganglich
war, schlichtweg iibersehen zu haben.

Durchweg positiv (100%) beurteilten die Teilnehmer auf Nachfrage den Wiedererkennungs-
wert bei der Durchfiihrung der einzelnen Aufgaben durch die einheitliche Gestaltung der
einzelnen Masken. So gaben sie auch an (100%), sich gut zurecht zu finden.

Die Gestaltung der Workflow-Unterstiitzung, in dem die zugehdrigen Angaben zu einem
Account, wie Erfassen eines Contacts, Erfassen einer Activity und Erfassen einer Opportu-
nity, von der Detailseite eines Accounts aus vorgenommen werden kdnnen, haben 4 von 7
Teilnehmer (54,14%) iibersehen und stattdessen die auffalligere Variante iiber die Reiter
gewahlt. So scheiterten sie allerdings bei der Erfassung der Activity und der Opportunity,
da diese nur im Kontext eines Accounts, wie in dieser Aufgabe, oder eines Contacts ange-
legt werden konnen. Im Nachgesprach bestatigten die Teilnehmer auf Nachfrage auch die
Vermutung, es sei intuitiver liber die Reiter zu gehen.

Auf die Frage, was ihnen maBgeblich negativ an der Software auffiel, antworteten 3 von
7 Teilnehmern (42,8%), dass ihnen die Software nur ungeniigend Riickmeldung dariiber
gebe, ob etwa eine Follow Activity erfolgreich angelegt wurde oder nicht. Der Rest der
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Teilnehmer (58,2%) hatte nichts Auffilliges zu bemangeln.

Auswertung der Fragebégen

Unterteilung in Fragenkomplexe

Die Fragen des Fragebogens sind in sieben Fragenkomplexe aufgeteilt. Innerhalb der Fra-
genkomplexe gibt es verschiedene Bewertungskriterien, um den Komplex zu beurteilen. So
sind folgende Bewertungen méglich: [---,--,-,-/+ ,+,++ ++ +].

Gelesen werden die Diagramme wie folgt: Die Y-Achse stellt die Anzahl der Teilnehmer dar,
die sich fiir ein Bewertungskriterium entschieden haben. Die X-Achse zeigt die moglichen
Bewertungen an.

Die Auswertung der Fragebogen fasst die einzelnen Bewertungen in Form von Balkendia-
grammen zusammen und ist im Anhang B einsehbar. Die Auswertung erfolgte anonym.

7.4 Fazit

Die Architekturanalyse ergibt auf den ersten Blick einen Architekturentwurf mit kleinen
Schonheitsfehlern. Auffallig ist, dass es eine Menge an Klassen gibt, die in Zyklen involviert
sind; immerhin wird hier ein Wert von etwa 20% ermittelt. Jedoch muss man diesen Wert
mit Vorsicht betrachten. Nicht alles was auf den ersten Blick als Nachteil scheint, ist in
der Praxis auch so zu bewerten. So entfallen auf 80% der Klassen, die an Zyklen beteiligt
sind, auf Klassen, die als fachliche Objekte implementiert sind, so genannte Persistence
Entities des EJB 3.0 Komponentenmodells. Aus Entwicklersicht ist es ein Vorteil auf diese
Objekte von den unterschiedlichen Seiten der Kardinalitats-Endpunkte zugreifen zu kdnnen.
So betrachtet konnen diese Zyklen vernachlassigt werden. Die restlichen Zyklen sollte man
identifizieren und nach Moglichkeit eliminieren.

Als Empfehlung will ich hier aussprechen, die angesprochenen Zyklen zu beseitigen. Au-
Berdem sind die Klassen bzw. der Code weiterhin zu kommentieren. Die Formulierung von
Kommentaren ist ein wesentlicher Bestandteil der Entwicklung und das Weglassen solcher
kann das Lesen von Code und schlieBlich die Wartung erheblich erschweren.

Das Ergebnis des Usability-Test ist eindeutig und lasst keine Zweifel aufkommen, dass die
Gestaltung des Vertriebssystems, dem Anspruch der Anwender auf Ubersichtlichkeit und
Unterstiitzung in der Bewaltigung der Aufgaben gerecht zu werden, durchaus gelungen ist
und nur wenig Optimierungspotenzial bietet. So kann man feststellen, dass die meisten
Bedienungsschwierigkeiten daher riihren, dass die Teilnehmer sowohl in der Branche als
auch in der Bedienung solch eines Systems keinerlei Vorkenntnisse besitzen.
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Der Vergleich mit den Erwartungen, die vor dem Test ermittelt wurden, hat sich in zwei der
drei Punkte bestatigt. So hatten die Teilnehmer Schwierigkeiten bei der Adresseingabe, da
der Link iibersehen wurde, die dann auch in den meisten Fallen unberiicksichtigt blieb. Bei
der Follow Activity erforderte die Aufgabe die Erfassung dieser mit dem Hinweis, in den
Edit-Modus einer bestehenden Activity zu wechseln. Hier jedoch brauchten die Teilnehmer
eine gewisse Zeit, den Haken zum Aktivieren der Follow Activity zu finden. Der dritte Punkt
der Erwartungen wurde problemlos bewaltigt. So fanden die Teilnehmer sich recht schnell
zurecht und konnten ohne Miihen den Anzeige-Modus vom Editier-Modus unterscheiden.

Als Empfehlung fiir eine Verbesserung sei die Einfiihrung einer Hilfefunktion genannt und
eine noch starkere Fokussierung auf die Benutzerfiihrung. Dariiber hinaus gilt es den An-
wender {iber die Aktivitaten der Software in Kenntnis zu setzen, was diese gerade ausfiihrt
oder um mitzuteilen, ob seine Eingaben zu einem positiven bzw. negativen Resultat fiih-
ren.
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8 Methodische Abstraktion

Das vorliegende Vertriebssystem fallt eher unter die Kategorie ,Kleinerer Projekte”. Jedoch
spielen die GroBe eines Projekts und die GroBe eines Teams eine untergeordnete Rolle,
wenn man sich strikt an eine bestimmte Vorgehensweise halt. Ein Softwaresystem kann
in dhnlicher Weise geplant und , gebaut” werden wie ein Haus. Dort gibt es zunachst die
Planer oder Architekten, die einen Entwurf machen. Ein Architekt entwirft einen Bauplan,
der das Design des Hauses und seiner Komponenten, etwa die Anordnung und Verteilung
der Raume, beschreibt. Er wird stets zur Verfiigung stehendes finanzielles Budget beriick-
sichtigen, wie auch rechtliche Vorschriften, ckologische Gesichtspunkte oder Ergonomie
der Komponenten. Der Bauingenieur sorgt dafiir, dass der Entwurf des Architekten auch
umgesetzt wird unter Einhaltung der Ziele und des Budgets. Er plant die Vorgehensweise
und setzt seine Ressourcen wie Mitarbeiter oder Material sinnvoll ein.

Ein Softwarearchitekt sollte im Prinzip genauso handeln. Wie ein Haus muss auch ein
Softwaresystem geplant und entworfen werden. So wird man sich fiir Komponenten ent-
scheiden, etwa fiir die technische Umgebung, die eingesetzt werden. Es wird eine fachliche
Architektur entworfen, die schlieBlich beschreibt, wie die definierten Anforderungen umge-
setzt werden sollen. Daraus wird eine technische Architektur abgeleitet, die den Entwurf
einzelner Komponenten vorsieht, sowie die Funktionalitat festlegt und das Datenmodell
entwirft.

Der Entwickler entscheidet sich fiir eine Vorgehensweise wie in diesem Projekt ein Explora-
tives/Evolutionares Prototyping. Er muss die Ressourcen planen, sein Team organisieren,
sinnvolle Projektplane erstellen, Tests durchfiihren lassen etc. Letztendlich wird dann ein
Abnahmeverfahren eingeleitet, mit dem iiberpriift wird, ob der zwischen Auftraggeber und
Auftragnehmer geschlossene Vertrag und damit die gestellten Anforderungen erfiillt wur-
den.

Fiir welche Vorgehensweise man sich auch immer entscheidet, wie umfangreich das Projekt
mit all seinen Ressourcen auch sein mag, um ein Projekt erfolgreich zu ende zu bringen.
Eine ausgiebige Planung des Systems ist unabdingbar. Es mag durchaus sein, dass es
Projekte gibt, die auf sehr unkonventionelle Art erstellt wurden und tatsachlich im Einsatz
sind, aber man kann dabei nicht von einem erfolgversprechenden Verfahren sprechen.
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An dieser Stelle soll auf das Projekt und auf seine Durchfiihrung zuriickgeblickt werden.
Wie ist der Stand der Entwicklung? Wie bewahrt sich das Vertriebssystem im alltaglichen
Geschaft? Was sind die wichtigsten Erfahrungen, wie ist die Perspektive? All das soll hier
reflektiert und zum Gesamtergebnis zusammenfasst werden.

9.1 Stand

Dieses System wurde auf der Grundlage eines Explorativen Prototypen geplant und ent-
wickelt. Die Daten wurden aus dem Altsystem {ibernommen. Dafiir war es notwendig,
Strategien zu entwickeln, die die Ubernahme der Daten verlustfrei gewihrleisten kénnen.
Das Datenmodell wurde um ein Generisches Datenmodell ergénzt, mit dem es moglich wur-
de, das Datenmodell im gewissen Rahmen jederzeit nach Belieben zu erweitern. Es wurde
eine Vorgehensweise gewahlt, die es ermoglicht, die zukiinftigen Anwender und Mitarbeiter
des Vertriebs aktiv in den Entwicklungsprozess einzubinden, um so in einen Autor-Kritiker-
Zyklus einzutreten.

Damit wurde ein Evolutionadrer Prototyp ins Leben gerufen, der sukzessive zur Produktreife
entwickelt wurde. Mit der Evaluation wurde die Entwicklung abgeschlossen. Letztendlich
hat sich gezeigt, dass sowohl die Architektur einer Uberpriifung standhilt und das auch ein
Akzeptanztest im Usability-Labor erfolgreich verlief.

Das vorliegende, web basierte Vertriebssystem ist mit Abschluss dieser Arbeit erfolgreich
bei der novomind AG in der Version V1.0 eingefiihrt. Es hat wie geplant das alte proprietare
Vertriebssystem abgelost, die Daten wurden erfolgreich und vor allem verlustfrei iibernom-
men, die Mitarbeiter der Vertriebsabteilung konnen ihre Arbeit ungehindert fortfiihren.

Das System lauft stabil und ist unter verschiedenen Betriebssystem-Plattformen getestet
worden. Bisher liegt dem Datenmodell eine MySQL-Datenbank zu Grunde, die sich fiir
diese Anforderungen als leistungsfahig genug erwiesen hat.

Die Akzeptanz des Systems ist recht hoch, das Projekt, so das Fazit, wurde erfolgreich zu
Ende gefiihrt.

73



9 Zusammenfassung

Offene Probleme
Dennoch gibt es immer noch offene Probleme, die aus zeitlichen Griinden nicht geldst
werden konnten. Darunter fallen:

Browserkompatibilitat

Die Browserkompatibilitat, die unter das Problem der Portierbarkeit fallt und damit ein
nichtfunktionales Kriterium in der Spezifikation darstellt, ist ein Aspekt, der einer Losung
bedarf. Zwar lduft das System stabil unter dem Internet Explorer 7, jedoch sollte das
System mindestens noch in den gangigen Verison des Internet Explorers 6 zuverlassig
funktionieren, sowie in den Versionen 2 und 3 des Mozilla Firefox.

Datenbankunabhangigkeit

Das Vertriebssystem basiert derzeit noch auf einer MySQL-Datenbank 5.0. Wie Martin
Sadowski (Sadowski, 2008) bereits erlduterte, ist dieses System nicht datenbankunab-
hangig. Den Grund vermutet Sadowski dafiir in den SQL-Abfragen und er gibt einen
ersten Anhaltspunkt fiir die Losung des Problems. Jedoch muss fiir eine Datenbanku-
nabhangigkeit ein Konzept entwickelt werden, das eine Abstraktionsebene vorsieht, die
datenbankunabhangige Abfragen erstellt.

Benutzerdefinierbares Design

Das Design und Layout des Vertriebssystems sind noch sehr stark an das Corporate Design
der novomind AG angepasst. Damit das System in der Open Source-Gemeinde auch An-
klang findet, sollte das Design soweit anpassbar sein, dass ein Unternehmen seine eigenen
Farben und sein eigenes Logo einbringen kann, ohne dass der Code stark verandert werden
muss.

9.2 Erfahrungen

Grundsatzlich sind die Anforderungen an das System erfiillt worden. Kompromisse sind bei
der Browserkompatibilitat gemacht worden. Die Vereinbarung, nur den Internet Explorer 7
zu benutzen, ist zwar fiir eine gewisse Ubergangszeit akzeptabel, jedoch ist es fiir die Vision
des Systems, als Basis fiir weitreichende Erweiterung zu dienen, nicht tragbar. Auch haben
sich einige fremd eingesetzte Komponenten nicht bewahrt. So gibt es hin und wieder noch
Probleme mit dem ,What You See Is What You Get (WYSIWYG)"-Editor, auch ist die Wahl
einiger Asynchronous JavaScript and XML (AJAX) Komponenten nicht sehr gliicklich. Die
Vorgehensweise des Evolutiondren Prototyping hat sich als sehr hilfreich erwiesen. Auch
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die Entscheidung fiir JSF als Framework-Standard fiir Benutzeroberflachen und JBoss als
Applicationserver hat sich als erfolgreich erwiesen.

9.3 Ausblick

Das vorliegende Vertriebssystem existiert in der Version V1.0. Mit dieser Version ist ein
Anfang fiir einen weiteren kontinuierlichen Ausbau des Systems geschaffen worden. Grund-
legende Funktionalitdten zur Bewaltigung der Aufgaben im Bereich eines Vertriebs eines
mittelstandischen Unternehmens sind umgesetzt.

Um den Anforderungen eines stets wachsenden Marktes und den Innovationen auf dem
Technologie-Sektor gerecht zu werden, muss das System stets aktualisiert und mit neuen
Komponenten versehen werden. Ein Reporting- und Selektions-Modul, das bereits in Pla-
nung ist (Aleaf, 2008), ist ein erster Schritt. Der Wunsch nach Schnittstellen zu anderen
Softwarelosungen, wie etwa MS-Office, oder zu Verzeichnisdiensten wie dem Lightweight
Directory Access Protocol (LDAP) liegen bereits vor. In den Erweiterungen liegt das Poten-
zial, das nur abgeschopft werden muss. Die Implementierung einer Datenbankabstraktions-
schicht, mit der es moglich ist, die darunter liegende Datenbank auszutauschen, erscheint
in jedem Fall sinnvoll, wenn man bedenkt, das System in die Open Source-Gemeinde zu
stellen. Denn auch hier wird letztendlich die Akzeptanz eine nicht zu unterschatzende Rolle
spielen.
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Aufgaben fiir die Usability-Untersuchung
Vertriebssystem
iSell

Bitte lesen Sie sich die Aufgaben vor Beginn griindlich durch!

Aufgabe
Ziel der Aufgabe ist es, die grundlegenden Bereiche des Vertriebssystems
einmal zu betreten und einen kompletten moglichen Workflow zu simulieren.

Situationsbeschreibung

Sie Sind der Mitarbeiter Joseph Weinkiibler und im Vertrieb eines mittelstandischen Unter-
nehmens verantwortlich fiir einen bestimmten Kundenbereich. |hr Aufgabenbereich umfasst
u.a. die Betreuung von Kunden und die Pflege von Kundenbeziehungen. Um diese Auf-
gabe bewerkstelligen zu kdnnen, ist ein Vertriebssystem entwickelt worden, das Sie darin
unterstiitzt, die Kunden, deren Kontakte und Aktivitdten zu pflegen. So konnen gezielt
Informationen gesammeln und klassifiziert werden und die Beziehungen transparent gestal-
tet werden. Es unterstiitzt Sie in der Kommunikation nach Innen und AuBen. Alle fett
gedruckten Inhalte sagen etwas liber die Informationen aus, die einzugeben sind.

1. Einloggen in das System
Loggen Sie sich mit folgenden Daten in das System ein.

Benutzername: tester
Passwort: novomind

2. Anlegen eines Accounts
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Sie haben auf einer Messe einen Interessenten kennen gelernt. Dessen Visitenkarte
wollen Sie nun als neuen Account, also als potentiellen Kunden,in das System ein-
geben. Als Account bezeichnet man ein Unternehmen, mit dem man in irgendeiner
Beziehung steht.

Sie sehen hier eine typische Visitenkarte auf der der Name des Kontakts zu finden
ist sowie die Adressdaten der Firma, fiir die er arbeitet.

B-i-B GmbH

Big in Business GmbH
Miinchener StraBe 17
89409 Miinchen

Oliver Miiller

- Leiter Einkauf -

Tel.: 089 / 123456 - 7
E-Mail: o.miiller@b-i-b.de

Legen Sie also zunachst einen Account an.

Folgende zusatzliche Angaben sollten Sie dabei ebenfalls eingeben:

Type: Potential CUS

Industry: Industry

Comment: Tragen Sie hier ein, dass Sie den Eindruck haben, mit B-i-B
einen sehr potenten Kunden gewinnen zu kénnen und eine Zusammenarbeit
sehr fruchtbar fiir den Unternehmenserfolg sein kénnte.

Addresstype: Main

Hinweis zur Telefonnummer: Fiir gewohnlich ist die Durchwahl eines Ac-
counts, also einer Firma, immer die Zentrale, also die 0, sofern keine
anderen Informationen vorliegen. Die Kontakte einer Firma haben dann
eine Telefonnummer, die sich aus der Firmennummer und einer Durchwahl
fiir den Kontakt zusammensetzt.

. Contact erfassen

Erfassen Sie nun im weiteren Schritt zu diesem Account einen Contact. Ein Contact
ist ein Ansprechpartner oder Reprasentant des Unternehmens mit dem Sie samtliche
Geschafte abwickeln.

Folgende zusatzliche Angaben sollten Sie dabei ebenfalls eingeben:
Buying Interest: email
Comment: Tragen Sie hier ein, dass Sie den Herrn auf einer Messe am
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13.07.2008 getroffen haben und er sehr interessiert schien und beeindruckt
von lhrem Unternehmen war.

. Activity erfassen

Mit einer Activity legt man eine Tatigkeit oder einen Vorgang an, um z.B. den
Fortschritt oder den Status einer Beziehung zu dokumentieren.

Der Kunde hat darum gebeten, ihm Informationsmaterial zu iMail™ zukommen zu
lassen. Sie legen dazu eine Activity im System an. Das Informationsmaterial soll bis
spatestens den 25.07.2008 beim Kunden sein.

Folgende zusatzliche Angaben sollten Sie dabei ebenfalls eingeben:
Activity Type: Partner Contact

Buying Interest: email

End date: 25.07.2008

Contact: aktuellen Contact auswahlen

. Account bearbeiten

Sie haben durch rege Kontaktpflege in Erfahrung bringen kdnnen, dass ihr Kunde ein
monatliches E-Mail-Volumen von etwa 15.000 Emails und einen Jahresumsatz
von etwa 10 Mio. Euro hat.

. Opportunity zum Account erfassen

Eine Opportunity in einem Vertriebssystem ist ein potentielles Geschaft. Der Ab-
schluss eines Geschafts kann unter Umstanden ein langwieriger Prozess sein und
verschiedene Stufen haben. Der Fortschritt dabei wird in solchen Opportunities fest-
gehalten.

Da der Kunde sehr groBes Interesse am Kauf von iMail™ hat, wollen Sie eine Op-

portunity im System anlegen. Die Entscheidung sollte bis zum 25.08.2008 getroffen
sein und der voraussichtliche Zahlungseingang wird 35.000 € betragen.

Folgende zusatzliche Angaben sollten Sie dabei ebenfalls eingeben:
Name: BIB kickoff

Probability: 25

Stage: AK (Akquisition)

Order Value: 35000

Close date expected: 25.08.2008
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7. Follow-Up Activity erstellen

Der Kunde hat um eine Vorfiihrung des kiinftigen Produkts iMail™ in seinen Ge-
schaftsraumen gebeten. Erfassen Sie also fiir die oben bereits erfasste Activity eine
Follow Activity. Eine Follow Activity ist ebenfalls eine Activity, nur dass diese sich
an eine bereits vorhandene anschlieBt. Dazu ist es notwendig, in den Edit-Modus der
von lhnen bereits angelegten Activity zu gehen.

Folgende zusatzliche Angaben sollten Sie dabei ebenfalls eingeben:
Activity Type: Follow Up

Shortname: email - Follow Up

Buying Interest: email

End date: 30.07.2008

Contact: der entsprechende Contact

8. Andern der Phase einer Opportunity

Wir machen jetzt einen Sprung in die Zukunft.
Der Kunde hat sich fiir lhr Produkt entschieden.
Sie dndern den Stage der Opportunity auf gewonnen (AU).

9. Ausloggen aus dem System

Loggen Sie sich bitte aus dem System aus.
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B Auswertung der Fragebogen

Individualisierbarkeit
Kinnen Sie als Benutzer die Software ohne grofen Aufivand auf Thre Individuellen Bediirfnisse
und Anforderungen anpassen?

eighet sich fir c

Anfanger und eighet sich fiir
Exparten nicht 4 Anfdnger und
Fleichermalern, well 3 Experten
der Benutzer sie hur 2 gleichermalben, weil
schwer der Benutzer sie
an seinen L I . leicht an seinen
Kenntnisstand 0 Kenntrisstand
anpassen kann u & -+ + + + anpassen kann
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Aufogabanangemessenfieit
Unterstitzt die Software die Erfedigung hrer Arbeltsaufgaben, ohne Sie als Benwtzer unndtiy zu belasten?
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Selbstbeschreibungsfihigkeit
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Steuerbarkeit

Konnehn Sie gz Benuwtzer die At und Weise, wig Sle mit der Software arbelten, beeinflussen?
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Erwartungskonformitat
Kormmt die Software durch eine einheitiche und verstindiiche Gastaltung Thren Erwartungsn
und Gewohnhelten entgegen’?
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Fehlertoleranz

Bletet Thnen die Software die Maglichkslt, trotz Bhlerhafter Eingaben das heabsichtigte

Arbaitsergebnis ohne oder mit geringem Korrekituraufwand zu erreichen?
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Lernfirderiichket
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Account
(engl.) in einem Vertriebssystem bezeichnet Account ein Unternehmen, das mit dem
Lieferanten in irgendeiner Beziehung steht.

Account Type
(engl.) Einordnung eines Unternehmens aus der Sicht des Lieferanten (Anwender des
Vertriebssystems). Es stehen in diesem Vertriebssystem folgende Einordnungsmag-
lichkeiten zur Verfiigung:

e Competitor

e Customer

e Customer from SP
e End Cus Competitor
e Potential CUS

e Potential SP

e Potential Technology Partner
e Press

e SP Competitor

e Solution Provider

e Supplier

e Technology Partner
e not active

Activity
(engl.) Frei definierbare Art einer Aktivitat innerhalb eines Vertriebssystems.
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Applicationserver
(engl.) Im Allgemeinen ist ein Applicationserver ein Server in einem Computer-
Netzwerk auf dem Anwendungen laufen. Im engeren Sinne bezeichnet ein Applicati-
onserver eine Software, die als Ablaufumgebung fiir Enterprise-Anwendungen dient.
Er stellt verschiedene Dienste, z.B. fiir die Authentifizierung zur Verfiigung.

Buying Center
(engl.) Einkaufsstelle eines Unternehmens. Gruppe von Personen, die an Entschei-
dungen beteiligt ist. Den Personen eines Buying Centers werden Rollen zugewiesen.
So werden folgende Rollen in einem Buying Center unterschieden:

e Buyer

e Decider

Gatekeeper

Influencer

o User

Cluster
(engl.) Ein Cluster gruppiert zusammengehérige oder dhnliche Daten.

Contact
(engl.) Bezeichnung fiir eine Kontaktperson, die einem Unternehmen (Account) in-
nerhalb eines Vertriebssystems, zugeordnet ist.

Hibernate
Hibernate ist ein Open Source-Persistenz-Framework fiir Java. Damit wird es moglich
den Zustand eines Objekts dauerhaft in einer relationalen Datenbank zu speichern,
ohne die Zugriffe explizit per SQL programmieren zu miissen. Diese Funktionalitat
nennt man auch Objektrelationales Mapping. Da das Framework sich selbst um die
Ubertragen von und zur Datenbank kiimmert, ist die Anwendung unabhingig vom
SQL-Dialekt der verwendeten Datenbank.

Industry
(engl.) Industriezweig eines Unternehmens. Im vorliegenden Vertriebssystem stehen
folgende Industriezweige zur Auswahl zur Verfiigung:

e Advertising Agency

e Automotive
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e Call Center
e Finance

e Government
o IT

e Industry

e Insurance

e Media

e Other

e Press

e Telecommunication
e Tourism

e Wholesale

J2EE
J2EE/JEE Java Enterprise Edition (friiher J2EE) ist die Spezifikation einer Softwa-
rearchitektur.

JAAS
(engl.) Java Authentication and Authorization Service ist eine Java-API, die es er-
moglicht Dienste zur Authentifizierung zur Verfiigung zu stellen.

JBoss
Implementierung eines Applicationservers. Er dient hier auch als Laufzeitumgebung
fiir die EJBs und kiimmert sich mit seinem Hibernate Dienst um das Objektrelationale
Mapping.

JPA
(engl.) Die Java Persistence API ist eine Schnittstelle fiir Java-Anwendungen, die die
Zuordnung und die Ubertragung von Objekten zu Datenbankeintrigen vereinfacht.
Sie vereinfacht die Losung des Problems, Laufzeit-Objekte einer Java-Anwendung
iiber eine einzelne Sitzung hinaus zu speichern (Persistenz), wobei relationale Da-
tenbanken eingesetzt werden konnen, die urspriinglich nicht fiir objektorientierte Da-
tenstrukturen vorgesehen sind.
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Model View Controller
(engl.) MVC bezeichnet ein Architekturmuster zur Strukturierung von Software-
Entwicklung in die drei Einheiten Datenmodell (engl. Model), Prasentation (engl.
View) und Programmsteuerung (engl. Controller). Ziel des Musters ist es, einen
flexiblen Programmentwurf zu erstellen, der u. e. eine spitere Anderung oder Er-
weiterung erleichtert und eine Wiederverwendbarkeit der einzelnen Komponenten
ermoglicht.

Opportunity
(engl.) Geschiftsgelegenheit bzw. potentieller Umsatz im Rahmen eines Vertriebs-

systems.

Relationship
(engl.) im Rahmen dieses Vertriebssystems gerichtete Beziehung zwischen zwei Ac-
counts. In diesem Vertriebssystem stehen folgende Beziehungen zur Verfligung:

ist Mutter von

gehort zu

arbeitet fiir

beauftragt

Rich Client
(engl. auch Fat Client) Bezeichnung fiir einen Client, bei dem die eigentliche Verar-
beitung der Daten vor Ort auf dem Client vollzogen wird, er stellt auch meistens die
grafische Benutzeroberflache zur Verfiigung.

Struts
Struts ist ein Open Source Framework fiir die Prasentations- und Steuerungsschicht

von Java-Webanwendungen. Es enthilt viele applikationsrelevante Funktionen die
bereits implementiert und einsatzbereit sind. Struts wird bereits in sehr vielen We-
banwendungen eingesetzt und gemeinhin als solides Framework angesehen. Struts
wurde von Craig McClanahan im Jahr 2000 entwickelt. Seitdem arbeitet eine stan-
dig wachsende Entwicklergemeinde an der Verbesserung des Frameworks.
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Abkiirzungsverzeichnis

AJAX
CRM
EJB

JPQL
JSF

LDAP
LOC

POJO

WYSIWYG

Asynchronous JavaScript and XML
Customer Relationship Management
Enterprise Java Beans

Java Persistence Query Language
JavaServer Faces

Lightweight Directory Access Protocol
Lines of Code

Plain Old Java Object

What You See Is What You Get
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