Kundenreferenz: Winora-Staiger GmbH/Wiener Bike Parts GmbH
Branche: Konsumgüter & Handel
Thema: E-Business/E-Commerce/E-Procurement
[image: image1.png]


Komfortables E-Commerce-Portal entlastet Mitarbeiter
Verfasst am: 19. Oktober 2003
Der Fahrradgroßhändler Winora erwischte einen optimalen Start ins E-Commerce. Drei Monate nach Eröffnung wickelte das Unternehmen bereits ein Viertel des Umsatzes über das B2B-Portal ab. Während die Belastung der Mitarbeiter sank, haben die Kunden rund um die Uhr Zugriff auf alle Informationen.
Radfahren ist gesund, umweltfreundlich und vor allem billig. Nach einer Studie des Allgemeinen Deutschen Fahrrad Clubs (ADFC) verbrachten 2002 zwei Millionen Deutsche Ihren Urlaub auf dem Fahrradsattel. Im Vergleich zum Vorjahr entspricht dies einem Zuwachs von satten12 Prozent. Kein Wunder, dass sich die beiden Großhandelsbetriebe Winora-Staiger GmbH und E. Wiener Bike Parts GmbH über kontinuierliche Umsatzzuwächse freuen. Beide Unternehmen gehören zur niederländischen Accell Group b.v., einem führenden europäischen Fahrradspezialisten. Während sich Winora-Staiger auf die mittlere und gehobene Fahrradklasse konzentriert, ist die Wiener Bike Parts GmbH für Ersatzteile, Zubehör und Bekleidung zuständig. Für Christian Saam, IT-Leiter bei der E. Wiener Bike Parts GmbH, ist die große Spannweite ein Garant für den Markterfolg: „Die Bestellung der Einzelteile ist für den Fachhandel aufwendig. Wir bieten das gesamte Spektrum aus einer Hand. Damit haben wir eine einzigartige Stellung am Markt.“ Eine wichtige Rolle spielt dabei der Preis. „Die meisten Bestellungen umfassen mehr als 20 Positionen. Es kommt dabei weniger auf den Einzelpreis, als vielmehr auf das allgemeine Niveau an. Mindestens ebenso wichtig sind Lieferfähigkeit und Zuverlässigkeit. Unsere Lagerabdeckung liegt bei 95 Prozent. Die meisten Artikel können wir innerhalb von 24 Stunden liefern", erklärt Saam die Strategie. Regelmäßige Faxmailings, ein dicker Produktkatalog und das im Mai 2003 eröffnete Fachhandelsportal sichern den ständigen Kundenkontakt. 

Immer auf dem neuesten Stand 

Seit 1998 arbeitet die Winora-Gruppe mit Microsoft Business Solutions–Navision. Mitte 2001 entschied sich das Unternehmen für den Umstieg von der textbasierten auf die grafische Version der Software. „Mit dem alten System wäre der Aufbau eines modernen B2B-Portals schwierig geworden. Zudem konnten wir so E-Mail- und Faxfunktionen integrieren", benennt Christian Saam die Gründe für den Systemwechsel. Die Umstellung und die spätere Einführung des Fachhandelsportals übernahm der Microsoft Business Solutions-Partner Aston Business Solutions (Germany) GmbH. Obwohl es sich „nur" um einen Versionswechsel handelte, hatte das Projektteam alle Hände voll zu tun. Schließlich stand neben der Altdatenübernahme auch die Überarbeitung der Geschäftsprozesse auf dem Programm. „Die textbasierte Version war relativ schlank. Wir hatten uns deshalb in einigen Bereichen deutlich vom Standard entfernt", benennt Saam die Knackpunkte des Projekts. 

Raum für Perfektion

Konverterprogramme sorgten für die Übernahme der Tabellenstrukturen, Stamm- und Bewegungsdaten. Seit dem Jahreswechsel 2001/2002 arbeitet der Handelsbetrieb unter der grafischen Oberfläche von Microsoft Navision. „Die Mühe hat sich gelohnt“, betont Christian Saam, „Die Benutzerführung ist genial einfach - für Anwender und Administratoren. Von der schnellen Einarbeitung und der Anpassungsfähigkeit der Software haben wir eindeutig profitiert.“ Bestes Beispiel: die Auftragsbearbeitung. Bei neuen Aufträgen prüft das System, ob offene Bestellungen oder Lieferrückstände existieren. Die Verfügbarkeit der Waren vorausgesetzt, werden alle Positionen zu einem Auftrag zusammengefasst. Eine Maßnahme, die Kunden und Unternehmen nicht nur mehr Durchblick verschafft, sondern auch „kräftig Versandkosten spart.“ 

Hauptgrund für den Softwarewechsel war indes der Einstieg in das E-Commerce. „Das Navision Commerce Portal war für uns wegen der lückenlosen Integration zur Unternehmenssoftware und den hohen Sicherheitsstandards erste Wahl. Die weite Verbreitung sorgte zudem für die notwendige Investitionssicherheit", erklärt Saam die Präferenzen der Winora-Gruppe. Um vor externen Zu- und Angriffen sicher zu sein, existiert zwischen Webserver und Unternehmenssoftware keine dauerhafte Verbindung. Beide Systeme sind durch eine Firewall voneinander getrennt. Trotzdem erhalten die Besucher des Fachhandelsportals aktuelle Daten aus der Unternehmenssoftware. Sie werden jedoch erst auf Anfrage über einen sicheren Datenport geliefert. „Unsere Kunden bekommen von den Sicherheitsvorkehrungen nichts mit. Bei steigenden Zugriffszahlen können wir Kapazität und Performance des Systems schnell erhöhen", freut sich Christian Saam. 

Komfortable Benutzerführung

Die Zugangsinformationen für das Portal erhalten die Fachhändler direkt auf der Startseite. Um angesichts des riesigen Sortiments die Übersicht zu wahren, werden den Kunden individuelle Kataloge zugeordnet. Entscheidend für den Inhalt ist das bisherige Kaufverhalten. Die Produktauswahl erfolgt wahlweise über die Volltextsuche oder intuitiv mithilfe mehrstufiger Kategorien. „Über PullDown-Menüs können Fachhändler die Produktgruppe, beispielsweise Reifen, wählen. Im nächsten Schritt bestimmen sie Hersteller und Größe. Mit Merkmalen wie Profil oder Einsatzzweck lässt sich die Suche weiter verfeinern", beschreibt Saam die Recherchemöglichkeiten des Fachhandelsportals. Die Preise, die dabei angezeigt werden, basieren auf individuelle Vereinbarungen. Im Rahmen der Preisfindung – eine Speziallösung von Aston – werden persönliche Konditionen automatisch mit aktuellen Sonderaktionen abgeglichen. „Damit stellen wir sicher, dass unsere Partner stets den niedrigsten Preis bekommen", unterstreicht Christian Saam den Vorteil der Innovation. Der Aufbau des Portals, betont der IT-Leiter ausdrücklich, entspreche exakt dem üblichen Ablauf eines Kundengesprächs. So informiert das Informationssystem beispielsweise über etwaige Lieferschwierigkeiten oder überschrittene Kreditlimits. 

Zusatznutzen: Kundeninformationen

Das Winora-Portal hat jedoch weit mehr zu bieten, als den bequemen Einkauf. So können Fachhändler etwa den aktuellen Kontostand abrufen, Bankeinzüge kontrollieren oder Rechnungen ausdrucken. Zudem gibt die Auftragsverfolgung Auskunft über den aktuellen Status von Bestellungen und Rücksendungen. Funktionen, die das Unternehmen nicht ohne Hintergedanken einführte, wie Saam augenzwinkernd gesteht: „Beim Online-Kauf entfallen für uns komplette Arbeitsabläufe. Früher mussten unsere Sachbearbeiter nicht nur komplette Bestellungen eingeben, sondern zusätzlich Artikel- und Kundennummern ermitteln. Hinzu kamen häufig Rückfragen wegen ungenauer Angaben. Heute durchlaufen Internetbestellungen die Auftragsbearbeitung automatisch. Sämtliche Informationen stehen im Portal abrufbereit.“ Die eingesparte Arbeitszeit, so Saam, sei in der intensiveren Kundenbetreuung „einfach besser investiert.“ 

Schneller Markterfolg

Was den Erfolg des Portals angeht, ist Christian Saam überrascht: „Drei Monate nach Eröffnung im Mai 2003, kauften bereits 1.200 registrierte Händler im B2B-Portal ein. Täglich verzeichnen wir zwischen 100 und 1.000 Zugriffe. Das entspricht etwa 25 Prozent unseres Gesamtumsatzes. Wir hatten bis zum Jahresende lediglich mit 10 Prozent gerechnet.“ Das Schöne dabei: Untersuchungen ergaben, dass der überwiegende Teil der Online-Kunden dem virtuellen Vertriebskanal treu bleibt.

Zeit, um die Sektkorken knallen zu lassen, gönnt sich das Sennfelder Unternehmen dennoch nicht. Im Gegenteil, bei IT-Chef Saam liegt bereits das nächste Projekt auf dem Tisch. Dabei geht es um die direkte Anbindung der Warenwirtschaftssysteme des Fachhandels. „Viele Lösungen arbeiten inzwischen mit Mindestbeständen und Bestellvorschlägen. Bei einer direkten Anbindung spart sich der Fachhändler die Eingabe im Internet", verrät Saam den Hintergrund. Wenn die Prozessintegration Wirklichkeit wird, können Fachhändler demnächst einkaufen, ohne den Webbrowser zu starten - einfacher geht es nicht.
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Referenzkunde





Die Winora-Group gehört mit den beiden Unternehmen E. Wiener Bike Parts GmbH und Winora-Staiger GmbH zur holländischen Accell Group b.v.. Dreh- und Angelpunkt ist der Großhandel mit Fahrrädern, Ersatzteilen und Zubehör. Neben der Unternehmenszentrale in Sennfeld bei Schweinfurt unterhält die Gruppe Call Center in Karlsruhe und Hannover. Die 142 Mitarbeiter erwirtschafteten im Geschäftsjahr 2002 einen Umsatz von rund 50 Millionen Euro. Weitere Informationen unter: � HYPERLINK "http://www.winora.de" ��http://www.winora.de�








Anzahl der Mitarbeiter





142








Problem





Der Aufbau eines E-Commerce-Portals sollte wesentliche Teile der Auftragsbearbeitung rationalisieren und die Mitarbeiter von Routinetätigkeiten entlasten. Damit, so die Planung, könnten Bestellungen über das Internet platziert und Lieferstatus, Rechnungen oder Zahlungsinformationen online abgerufen werden. Voraussetzung war ein Umstieg von der textorientierten Oberfläche auf die aktuelle Version von Microsoft Business Solutions–Navision. 








Lösung





Das Internet-Portal der Winora-Group wurde auf Basis des Navision Commerce Portals realisiert. Entscheidend war neben der weiten Verbreitung vor allem die lückenlose Integration zu Microsoft Navision. Hinzu kamen die hohen Sicherheitsstandards, die den Datenverkehr mit den Handelspartnern schützen. Komfortable Eingabehilfen wie etwa mehrstufige Auswahlmenüs fördern die Akzeptanz des Portals beim Fachhandel.








Nutzen





Winora wickelte bereits drei Monate nach dem Start rund 25 Prozent des Umsatzvolumens über das E-Commerce-Portal ab. Dadurch sank der Aufwand für die Auftragsbearbeitung. Die eingesparte Arbeitszeit nutzt das Unternehmen zur Intensivierung der Kundenberatung. Der Vorteil für die Kunden liegt in den schnellen, exakten Informationen. So garantiert beispielsweise die Preisfindung, dass stets der günstigste Tarif angeboten wird.








Die Technik im Überblick








Microsoft Business Solutions–Navision ist als Unternehmenssoftware auf derzeit 70 Arbeitsplätzen der Winora-Gruppe im Einsatz. Alle Clients arbeiten mit dem Betriebssystem Microsoft Windows XP. Als Datenbank fungiert  Microsoft SQL Server 2000. Das Unternehmen arbeitet mit folgenden Microsoft Navision-Modulen:
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Zusatzkomponenten





Das System wird durch das Zusatzmodul „Preisfindung“ vom Microsoft Business Solutions-Partner Aston Business Solutions ergänzt.








Produkte





Microsoft Business Solutions–Navision


Microsoft SQL Server














„Durch das B2B-Portal entfallen für uns komplette Arbeitsabläufe.“


Christian Saam


IT-Leiter,


E. Wiener Bike Parts GmbH








„Bereits nach drei Monaten wickelten wir 25 Prozent unseres Gesamtumsatzes über das Portal ab.“


Christian Saam


IT-Leiter,


E. Wiener Bike Parts GmbH
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