Autoteilehandel: Unternehmen des
Autoteilehandels stehen heute vor
vielfiltigen Herausforderungen: Eine
stark gestiegene Produktpalette, ho-
here Anspriiche der Kunden an Qua-
litdt und Service, ein verschérfter in-
ternationaler Konkurrenzkampf -
dies alles bei sinkenden Preisen. Kun-
denbindungen bleiben nicht mehr
automatisch bestehen, sondern wol-
len gepflegt sein. Diese Vorgabe ha-
ben die Mitarbeiter der Ulrich Ram-
eder Anhéngerkupplungen verinner-
licht. Dank einer ausgekliigelten
Vertriebsstrategie und der Spezialisie-
rung in einem bislang wenig beachte-
ten Marktsegment wuchs der Ver-
sandhandel fiir Anhéngerkupplun-
gen innerhalb von sieben Jahren vom
Familienbetrieb zum florierenden
mittelstdndischen Handelsunterneh-
men mit rund 70 Mitarbeitern. Dabei
betrachtet Geschéftsfithrer Tobias
Rameder die sofortige Verfiigbarkeit
der gesamten Angebotspalette in
Verbindung mit hochwertigen Pro-
dukten zu giinstigen Preisen und ei-
nem technischen Service als die
Kernkompetenz und das Erfolgsge-
heimnis des Unternehmens.

Aber das rasante Wachstum brachte
neben gestiegenen Umsdtzen auch
administrative Herausforderungen

-mit sich. Die Produktpalette wuchs
um ein Vielfaches, die Lagerkapa-
zitdten wurden mehrmals erweitert.
So halt Rameder Anhédngerkupplun-
gen heute zu fast jedem Fahrzeug-
modell mehrere Varianten von Zug-
vorrichtungen bereit. Im Vertrieb ar-
beiten 25 Mitarbeiter daran, Angebo-
te zu verfassen, Bestellungen entge-
genzunehmen und Riickfragen zu be-
antworten. Damit die Wiinsche der
Kunden schnell und umfassend er-
fiillt werden konnen, sorgt ein Rota-
tionsprinzip zwischen den Abteilun-
gen sowie das innerbetriebliche Fort-
bildungsprogramm fiir die Qualifizie-
rung des Personals. ,,Wir wollen ein-
fach, dass der Kaufer sagt: ,Da wiirde
ich wieder bestellen‘. Die Zufrieden-
heit der Kunden wird dann ganz
automatisch dafiir sorgen, dass wir
weiter wachsen, ist sich Tobias Ram-
eder sicher.

Neue Lager- und
Verpackungssysteme

Fiir den Sprung iiber die hoch ange-
setzte Messlatte war die Investition in
ein neues Hochregallager ein wichti-
ger Schritt. Das technische Herz des
Versandhandels schlédgt nun in der
vollautomatischen Kommissionier-
und Verpackungsanlage fiir iiber
80 000 Produkte. Mit der erneuten
Angebotserweiterung und dem An-
spruch, die Warendurchlaufzeiten
weiter zu verkiirzen, war die alte Un-
ternehmenssoftware jedoch endgiil-
tig an ihre Grenzen gelangt. Zumal
sich die Geschéftsleitung dariiber im
Klaren war, dass - zeitgleich mit der
anstehenden Restrukturierung der
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Sofort verfiigbar

Der Marktfiihrer fiir den Vertrieb von Anhangerkupplungen optimiert den Daten-

und Warenfluss mit einer integrierten Branchenlésung von SAP. Online-Verkauf

ist fiir das Unternehmen ein Meilenstein hin zu umfassendem Kundenservice.

Geschiftsprozesse —ein Online-Shop
den Kundenservice weiter erhGhen
und Ressourcen fiir Beratung und
Nachbetreuung freilegen wiirde. Auf
der Computermesse CeBIT 2001 be-
gann so die Suche nach einer neuen
Softwareldsung. Ein integrierter In-
ternet-Shop rangierte zusammen mit
der Integration aller Unternehmens-
bereiche an oberster Stelle der Priori-
tétenliste.

Pflichtenheft als Bestandteil
des Vertrags

Aus Workshops mit verschiedenen
Anbietern entstand ein Pflichtenheft,
das die Anspriiche an die branchen-
spezifische Unternehmenssoftware
genau festschrieb. Dass die Entschei-
dung schlieBlich zu Gunsten des
Stuttgarter Systemhauses SAX AG
und der voreingestellten SAP-Ldsung
SAX Car PARTS fiel, erklért Tobias
Rameder vor allem mit dessen Bran-
chenkompetenz. , Die Berater haben
sich unsere Abteilungen genau ange-
sehen und nach zwei Wochen einen
ersten Projektplan mit den wichtig-
sten Meilensteinen der Einfiihrung
vorgelegt”, sagt der Geschiftsfiihrer.
,Von Anfang an haben sie unsere
Sprache gesprochen.“ Nach mehr-
wochigen, intensiven Verhandlungen

 m—

waren sich die PARTNER im Mai
2001 handelseinig. Das Pflichtenheft
wurde Bestandteil des Festpreisver-
trags. ,Die Anforderungen des An-
wenders wurden mit einer Einfiih-
rungsanalyse und einem Einfiih-
rungsvorschlag eindeutig fixiert. Wir
haben dabei unser Know-how und
die Realisierbarkeit des Projektes in-
nerhalb von fiinf Monaten aufge-
zeigt“, sagt Dieter Kolb, Manage-
mentberater der SAX AG, Stuttgart.
Komplex war die Einfiihrung vor al-
lem aufgrund der erst kiirzlich in Be-
trieb genommenen neuen Lager- und
Verpackungssysteme und der hohen
Erwartungen seitens der Geschéfts-
filhrung an den E-Shop. ,Tobias
Rameders Zielsetzung ist es, durch
die Verbindung von integrierter Soft-
wareldsung mit automatischer Kom-
missionierung die Zeit vom Eingang
der Bestellung bis zum Warenaus-
gang auf fiinfzehn Minuten zu ver-
kiirzen“, sagt Dieter Kolb.

Rechtzeitig mit Beginn des Auswahl-
prozesses bildete Tobias Rameder ein
Kkleines Team, das sich intensiv und in
jedem Bereich des Unternehmens mit
der Implementierung auseinander
setzte — schlieRlich sollte der laufen-
de Betrieb moglichst wenig unter der
Umstellung leiden. ,Man muss sich

wihrend eines solchen Projektes zu-
néchst auf die wesentlichen Kernpro-
zesse konzentrieren®, rit der Ge-
schéftsfiihrer. ,Wer sich schon an-
fangs ausgiebig um alle Kleinigkeiten
kiimmert, verliert die notwendige
Gelassenheit und die Zeitvorgabe ge-
rdt in Gefahr.“

Alle Geschéftsprozesse
auf einer Plattform

Die Gelassenheit aber blieb. Die neue

‘Softwareldsung ging piinktlich zum

neuen Jahr 2002 produktiv. Simtliche
Geschiftsprozesse von der Disposi-
tion iiber die Auftragsabwicklung bis
hin zum Rechnungswesen werden
heute von der neuen IT-Lésung abge-
wickelt. Die Beschiftigten arbeiten
mit einer einheitlichen Oberfliche,
die alle Funktionen auf einem Bild-
schirm bereitstellt. Aus den Teilekata-
logen werden durch die Eingabe we-
niger Fahrzeugdetails die passenden
Angebote gefiltert und die eingehen-
den Auftrige per Mausklick vom
Call-Center an den Versand weiterge-
leitet. Der Einkaufist {iber die aktuel-
len Lagerbestidnde jederzeit infor-
miert und kann rechtzeitig nachor-
dern. Besonders wichtig ist fiir Tobias
Rameder jedoch der integrierte Onli-
ne-Shop: Von dort werden Einbau-
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Durchgéngig: Von der Bestellung iiber die automatische Kommissionierung bis zu Verpackung und Versand.
Sdmtliche Bereiche der Rameder Anhingerkupplungen arbeiten jetzt mit der SAP-Branchenldsung.

SAX Car PARTS

Die speziell fiir den Autoteile-
und Versandhandel voreingestell-
te Branchenlosung SAX Car
PARTS umfasst neben umfangrei-
cher Funktionen in der Waren-
wirtschaft auch das externe und
interne Rechnungswesen. Als op-
tionale Module sind Servicema-
nagement und Personalwirtschaft
zusétzlich verfiigbar. Dieser mo-
dulare Aufbau ermoglicht es, sie
individuell an die Anforderungen
jedes Unternehmens anzupassen.
SAX Car PARTS ist eine Entwick-
lung des Stuttgarter Systemhau-
ses SAX AG. Die Branchensoft-
ware wurde von der SAP in Wall-
dorfals SAP-Losung fiir den Mit-
telstand qualifiziert. Dies garan-
tiert mittelstdndischen Unterneh-
men eine fiir ihre Branche maR-
geschneiderte Anwendung mit
kurzer Einfiihrungszeit zum Fest-
preis.

anleitungen elektronisch per E-Mail
versandt, simtliche Produkte stehen
als Fotos zur Verfiigung. Und auch
hier generiert die Eingabe weniger
technischer Details die "gewiinschte
Kupplungsvariante. Schlieflich hel-
fen die aus dem Internet-Verkauf ge-
wonnenen Daten dem Marketing bei
der individuellen und effizienten Be-
treuung der Kunden.

Mit der Einfiihrung einer neuen Un-
ternehmenssoftware hat Rameder An-
héngerkupplungen alle Vorausset-
zungen geschaffen, um den Service
fiir die Kunden weiter zu verbessern
und bei verschirftem Wettbewerb
und weiter steigendem Auftragsvo-
lumen die Spitzenposition am Markt
zu sichern. ,,Die Resonanz unter den
Mitarbeitern war durchweg positiv*,
sagt Tobias Rameder. ,,Wenn es nicht
bereits jetzt der Fall ist, so wird die al-
te Software spétestens in zwei Mona-
ten vollkommen in Vergessenheit ge-
raten sein.“ www.kupplung.de

Rameder Anhangerkupplungen

Sieben Jahre nach ihrer Griin-
dung vertreibt das Unternehmen
Ulrich Rameder Anhéngerkupp-
lungen iiber ein Viertel der nach-
tréglich in Deutschland eingebau-
ten Zugvorrichtungen und ist da-
mit Marktfiithrer in diesem Be-
reich. Im Dienstleistungs- und
Versandhandelszentrum im thii-
ringischen Munschwitz sind rund
80 000 Produkte fiir fast alle Au-
tomarken stdndig auf Lager und
sofort lieferbar. In den vergange-
nen Jahren wies das Unterneh-
men regelméRige Wachstumsra-
ten zwischen 50 und 100 Prozent
auf. Eine Auslandsniederlassung
im Osterreichischen Wels besteht
seit 1997.




