SAP Customer Success Story
Technischer Grofihandel

BOSCH

Vortrags-

GroBhandler

AUF EINEN BLICK

Unternehmen

= ERNST LORCH KG
= 350 Mitarbeiter

= www.lorch-kg.de

Branche
» Technischer GroBhandel,
Kfz-Teilehandel

Herausforderungen

= Schaffung von Ablaufen, die
eine sehr schnelle Auftrags-
bearbeitung sicherstellen

Implementierungspartner
© command ag
= www.cmdsprint.de

Losungen und Services
= mySAP-All-in-One-Branchen-
|6sung TRADESsprint

Implementierungs-Highlight
= Entwicklung und Implementie-
rung des Vertriebs-Cockpits

Nutzen

= Zeitnahe Ubersicht tiber
Bestand und Disposition

= Unterstutzung des Web-Shops

“ Integration aller Abteilungen

IT-Infrastruktur
» Solaris 8
= MaxDB"

S

command

»mySAP All-in-One war fiir unser Unternehmen
wie gemacht: So erledigen unsere Mitarbeiter
heute etwa 90 Prozent ihres Tagesgeschiifts iiber
eine einzige Maske."

Axel-Christof Schmid-Lorch, Geschiftsfiihrer, ERNST LORCH KG

ERNST LORCH KG

Der BOSCH-Grofihiindler heliefert Kfz-Werkstitten
zeitnah und serviceorientiert mit Ersatzteilen.
IT-Unterstiitzung hietet eine mySAP -All-in-0One-
Branchenlésung.

Der Faktor Zeit bestimmt den Geschiftsalltag der ERNST
LORCH KG. Der Grund: Bei dem BOSCH-Vertragsgrofhindler
laufen rund 50 Prozent der Auftrige zwischen 8 und 10 Uhr
morgens im Zentrallager in Storzingen ein. Bis 13 Uhr miissen
die Bestellungen ausgeliefert sein. Zusitzlich gibt es eine
Mittagslieferung und einen Nachtexpress. Das Auftragsvolumen
umfasst dabei etwa 15.000 Positionen am Tag — das erfordert
hochste Kompetenz in allen Unternehmensbereichen sowie
modernste IT-Unterstttzung. ,Die IT gibt die Organisation vor.
Daraus entstehen klar definierte Abliufe, die einerseits die
Kundenzufriedenheit steigern und anderseits Kosten reduzieren®,
berichtet Axel-Christof Schmid-Lorch, Geschiftsfithrer der
ERNST LORCH KG. Diesem Anspruch war das tiber 20 Jahre alte
IT-System nicht mehr gewachsen. Denn die Schnittstellen waren
kompliziert und kostenintensiv, die Finanzbuchhaltung nichtin
die Gesamtfunktionalititen integriert sowie die Nutzungszeiten
stark eingeschrinkt. Zudem mangelte es der eingesetzten
Losung an Anwenderfreundlichkeit. Dabei ist gerade dieser
Aspekt entscheidend, da etwa drei Viertel der Auftrige tiber den
Telefonverkauf eingehen und zeitnah im System erfasst werden

muissen.

Optimales Preis-Leistungs-Verhiiltnis iiberzeugt
Eine neue Losung war gefragt. Mit der mySAP"-All-in-One-
Branchenlosung TRADEsprint der command AG war diese dann
auch schnell gefunden. Sprachen doch neben den finanziellen
Argumenten auch die Mittelstandsorientierung und Marktftih-
rerschaft der SAP fiir die Entscheidung zugunsten der Branchen-

l6sung des SAP-Systemhauspartners. ,Wir haben uns fiir die
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Beratung und Implementierung einen erfahrenen Partner
gewiinscht. Die command AG und ihre Branchenlésung
TRADEsprint waren die Antwort auf unsere Fragen®, so Axel-
Christof Schmid-Lorch. Dabei bildeten die Anforderungen der
ERNST LORCH KG eine lange Liste. So sollten simtliche
Geschiftsprozesse von der Beschaftfung tiber die Lager- und
Bestandsfiihrung bis hin zur Kommissionierung, dem Versand
und den Retouren integriert unterstiitzt werden. Transparenz
in simtlichen Vorgingen war dabei das A und O. Die Vorgabe:
Alle Informationen und Warenbewegungen sollten auf Knopf-
druck jederzeit ersichtlich sein. Fiir das Management, fur die

Mitarbeiter und fiir die Kunden.

Einfacher und effizienter arbheiten

,mySAP All-in-One war fiir unser Unternehmen wie gemacht:
So erledigen unsere Mitarbeiter heute etwa 90 Prozent ihres
Tagesgeschiifts tiber eine einzige Maske*, freut sich Axel-Christof
Schmid-Lorch. Das ist insofern von grofler Bedeutung, als die
Mehrzahl der Kunden ihre Auftrige telefonisch erteilt. Dank des
Vertriebs-Cockpit-Tools innerhalb der Branchenldsung ist der
Telefonverkauf daftir bestens geriistet. Simtliche Informationen
zu Kundenstammdaten, Warenbewegungen, Lieferkonditionen,
Rabatten oder Artikeln sind auf einer Oberfliche ersichtlich. So
kénnen Mitarbeiter noch wihrend des Telefongesprichs simt-
liche Auskiinfte zu Preisen und Verfiigbarkeit erteilen. Danach
wird der Auftrag sofort im Lager weiter bearbeitet. Auch die
Geschiftsbereiche Finanzen und Controlling profitieren von der
neuen Losung. Denn durch die Einbindung der Buchhaltung
sind simtliche Zahlen immer topaktuell. Anhand der Belege ist
fiir die Mitarbeiter so stets der momentane Rechnungsstand der

Kunden ersichtlich.
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Online-Angehbot stirkt Kundenbindung

Aber nicht nur in diesen Geschiftsbereichen agiert der Grof3-
hindler innovativ. Denn neben der klassischen telefonischen
Auftragsannahme setzt ERNST LORCH seit Mai 2003 als er-
ginzendes Service-Tool auf einen Web-Shop. Bereits 20 Prozent
der Kunden nutzen ihn — Tendenz steigend. Von dem Online-
Angebot profitieren jedoch nicht alleine die Kunden, sondern
auch die Mitarbeiter. Da die Auftragsdaten direkt in das neue IT-
System einfliefen, entfallen manuelle Nachtrige sowie die damit
verbundenen Fehleingaben. Ein weiterer Vorteil, der sich durch
den Einsatz von TRADEsprint ergibt: Via Schnittstelle ist der
digitale Teilekatalog CENTRO-DIGITAL, mit dem simtliche
BOSCH-Grof8hindler Deutschlands arbeiten, mit dem Web-Shop
verbunden. Mithilfe des Katalogs suchen Kunden nach den ge-
wiinschten Artikeln. Zusatzdienste wie monatlich aktualisierte
Preislisten, Wartungspline oder Arbeitszeitpauschalen erginzen
das Online-Angebot von ERNST LORCH.

Den Erfolg schwarz auf wei3

Bis zu 20 Prozent an EDV-Kosten spart die ERNST LORCH KG
mit TRADEsprint im Vergleich zur alten Losung. Ein weiterer
Pluspunkt: Das Unternehmen hat sein Rechenzentrum
komplett zu Vodafone ausgelagert. Auch das schafft Freiraum,
um sich verstirkt auf die Kernkompetenzen konzentrieren zu
konnen. ,In den letzten dreiJahren haben wir mit zwei Unter-
nehmen fusioniert und unseren Wirkungsbereich auf vier
weitere Regionen in Stddeutschland ausgeweitet”, so Axel-
Christof Schmid-Lorch. ,Dabei liuft der Geschiftsbetrieb mit
der SAP*-Branchenldsung reibungslos weiter. Und wir sind
absolut tiberzeugt davon, damit auf das richtige Pferd gesetzt zu

haben.“
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