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Statement

Ronald Repp, Leiter EDV

bei der Reinhard Schaum
Handelsvertretung:

~Merkator hat die Arbeit unserer
Mitarbeiter sehr erleichtert,

da alle Informationen fir das
Tagesgeschéft schnell zur Verfi-
gung stehen. Es erméglicht eine
schnelle Preisfindung pro Kunde
und Artikel und erhoht die Kun-
denzufriedenheit, da Rickfragen
nun schnell beantwortet werden
kénnen. Und dank der leichten
und verstandlichen Oberflache
bendtigen neue Mitarbeiter nur
eine kurze Einarbeitungszeit.”
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Reinhard Schaum
Elektrotechnische Vertretungen
60 Mitarbeiter

Ausgangssituation: ungenaue
Umsatzzahlen, keine Objekt-
verfolgung, keine Archivierung,
unzureichende Schnittstellen zu
MS-Office, kein Parallelbetrieb
zwischen Auftragseingabe und
Preisauskunft

Losung: neu entwickelte ERP-
Software fur Handels- und
Werksvertretungen

Resultat: Effizienzsteigerung,
verbesserte Kundenbetreuung,
verbesserte Marktkompetenz
Kategorien: Organisation,

Wissen, Kunden
s®

SCHAUM

Auf Eigenbedarf entwickelte
ERP beschleunigt Ablaufe:

Handelsvertretung
steigert Effizienz

Die Reinhard Schaum Handelsvertretung in Hiittenberg bietet
GroBhandelskunden eine Vielzahl von Produkten der Elektro- und
Haustechnik. Im Bereich der Industrie- und Nutzgebaude bis hin
zur gehobenen Ausstattung in Ein- und Mehrfamilienhauser verfugt
das Unternehmen iiber mehr als 25 Jahre Erfahrung. Noch bis 2005
erledigte die Handelsvertretung, die 60 Mitarbeiter beschiftigt, alle
Geschiftsvorfille mit einem MS-DOS-Programm. Der Umstieg auf
eine neue, unter umfangreicher Eigenbeteiligung entwickelte ERP-
Losung hat sich ausgezahit.

s ist heute nicht mehr ungewodhnlich, wenn Unternehmen die Absatzent-

wicklung einzelner Artikel verfolgen kénnen. Doch viele Handelsvertre-
tungen sind dazu nicht in der Lage. Da war die Reinhard Schaum Handelsvertre-
tung bis vor wenigen Jahren keine Ausnahme. Die sogenannten ,aktuellen Um-
satzzahlen" waren stets dlter als einen Monat. Zudem lagen nur Umsatzzahlen
fur das gesamte Unternehmen vor, nicht aber fur einzelne Artikel. Dies lag auch
an der besonderen Position der Handelsvertretungen, die nicht fakturieren,
sondern Lieferscheine verschicken. Die Rechnungen erhielt der Kunde von den
Werken direkt, die Vertretungen erhielten die Daten einmal monatlich.

,Aus dieser unbefriedigenden Situation wurde der Wunsch nach einem neuen Soft-
warepaket laut”, sagt Ronald Repp, verantwortlich fur die EDV im Unternehmen.

Neuentwicklung

Zwar gab es 2003, als sich Repp auf dem Markt nach einer geeigneten L6-
sung umsah, bereits Programme fir Handelsvertreter, doch keines konnte
beispielsweise mit einer Warenwirtschaft dienen. Daher kam nur eine mal3-
geschneiderte Losung infrage. Die Neuentwicklung war jedoch komplizierter
als erwartet. Das erste Softwarehaus bewertete den Programmieraufwand so
hoch, dass der finanzielle Rahmen gesprengt worden ware. Schlie3lich wurde
ein neuer Versuch mit der Firma Complan und Partner gestartet. Knapp zwei
Jahre dauerte die Entwicklung des Warenwirtschaftsprogramms ,Merkator* fur
Handels- und Werksvertretungen.

,Anfangs hatten wir mit der Umsetzung einige Schwierigkeiten, da die Program-
mierer keine Vorstellung von den besonderen Aufgaben eines Handelsvertreters
hatten®, erlautert Repp. Auch die Ubernahme des Datenbestands erwies sich als
schwierig, da niemand mehr die alten Btrieve-Dateien lesen konnte, mit denen
die Handelsvertretung jahrelang gearbeitet hatte.



Ans Aufgeben dachte Repp trotz aller Probleme nie. In solchen Projekten gebe
es stets einen ,point of no return®, da misse man durch. ,Ich war immer der
Meinung, dass wir eine Lésung finden, egal, welche Schwierigkeiten wir zu bewdlti-
gen hatten.”

Differenzierte Kundenbewertung moglich

Das Programm erfillt nun exakt die Anforderungen der Reinhard Schaum Han-
delsvertretung. ,Ich kann jetzt die Entwicklung jedes einzelnen Artikels verfolgen
und jeden einzelnen Kunden tdglich bewerten, was ein unheimlicher Vorteil bei der
Kundenbetreuung ist", sagt Repp. Moglich ist dies allerdings auch nur, weil die
Handelsvertretung von den Werken nicht mehr monatlich, sondern téglich digi-
tale Kopien der versandten Rechnungen erhélt. Diese Daten flieBen automatisch
in die Software ein.

Dank des integrierten CRM-Tools ist nun eine besser abgestimmte Akquise
mdglich. Die verschiedenen Ausschreibungsphasen in einem gréBeren Bau-
projekt, die Kontakte zu Planern oder Installateuren werden von Merkator der
Reihe nach abgearbeitet.

Da alle Lieferscheine elektronisch archiviert werden, kénnen Rickfragen eines
Kunden, ob beispielsweise eine bestimmte Lieferung schon auf den Weg ge-
bracht wurde, in kiirzester Zeit beantwortet werden. , Friiher mussten die Mit-
arbeiter erst in einem Ordner nachschlagen und dann den Kunden wieder zurtickru-
fen”, erinnert sich Repp. Der Verbleib der Ware kann jederzeit verfolgt werden.

Funktionen fur eine eigene Vertriebsgesellschaft

Neben der Handelsvertretung gibt es noch die Schaum Elektrohandelsge-
sellschaft mbH, die ebenfalls von Merkator profitiert. Die GmbH beliefert
ausschlief3lich den Elektro- und Sanitérfachgrof3handel. Die Artikel sind fur den
Weiterverkauf verpackt, mit Etiketten versehen und brauchen vom Kunden nur
noch ins Regal gelegt zu werden. Im Gegensatz zur Handelsvertretung schreibt
die GmbH auch Rechnungen, die auch Uber Merkator abgewickelt werden.

Zusétzlich zu den Modulen fur die Handelsvertretung verfugt die Software da-
her Uber Funktionen fur eine eigene Vertriebsgesellschaft, darunter Preis- und
Konditionsfindung, Angebots- und Verkaufsabwicklung, Lagerplatzverwaltung
und Kommissionsunterstlitzung.

Die Preise der Kabel, die die GmbH von Schaum konfektioniert und verkauft,
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.lch kann jetzt die
Entwicklung jedes
einzelnen Artikels
verfolgen und jeden
einzelnen Kunden
taglich bewerten,

was ein unheimlicher
Vorteil bei der
Kundenbetreuung ist.”
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,Bei uns wurde
durch die EDV aber
kein Arbeitsplatz
wegrationalisiert;
stattdessen wird die
Zeit sinnvoll genutzt.”

richten sich nach der Edelmetallnotierung an der Borse. Dies gilt sowohl fur den
Einkauf als auch fir den Verkauf. Durch die Fortschreibung der DEL-Notierung
ist eine Lagerbewertung jederzeit einsehbar. ,Ich muss daher Chargen fiihren und
Produktionspldne erstellen, damit die teuersten Einkdufe moglichst schnell wieder
verkauft werden”, erklart Repp. Vor der Einfihrung von Merkator war solch eine
differenzierte Verkaufsstrategie nicht moglich.

Effizienz gestiegen

Durch Merkator ist die Effizienz der Mitarbeiter deutlich gestiegen. ,Bei uns
wurde durch die EDV aber kein Arbeitsplatz wegrationalisiert; stattdessen wird die
Zeit sinnvoll genutzt”, betont Repp.

Schon seit |1 Jahren verbucht die Handelsvertretung jéhrlich zweistellige Zu-
wachsraten. Dazu kénnte nun auch die Einfiihrung von Merkator beigetragen
haben, die 2005 zu wirtschaftlich weniger rosigen Zeiten erfolgt sei. Von der
Konjunkturflaute habe das Unternehmen nichts gespirt. Stattdessen ist die Per-
sonaldecke noch um 10 Prozent verstdrkt worden. (ct)
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