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Sehr geehrte Damen und Herren,

im Vorwort der lhnen vorliegenden Ausgabe
mdchte ich Ihre und unsere Mitarbeiter in den
Vordergrund stellen.

Qualifizierte, motivierte und weltoffene Mit-
arbeiter sind Herz und Seele in unseren Un-
ternehmen. Auch der Erfolg der GWS steht
und fallt mit der Qualifikation und dem Enga-
gement der Mitarbeiter bei Ihnen vor Ort und
in unserem Hause. Sie sind Aushangeschild
und Visitenkarte unseres Unternehmens.

Die GWS ist ein attraktiver Arbeitgeber und
darauf sind wir sehr stolz. Viele junge gut
ausgebildete Mitarbeiter haben sich fur unser
Unternehmen entschieden. Unsere Ausbil-
dungsstrategien sowie die beruflichen Chan-
cen und Perspektiven erfahren ganz offen-
sichtlich eine grolRe Wertschatzung — auch in
der Offentlichkeit.

Sind Sie bereit, vom Potenzial lhrer Mit-
arbeiter zu profitieren?

Bauen auch Sie gemeinsam mit uns auf das
gréRte Kapital Ihnres Unternehmens — lhre Mit-
arbeiter. Denn diese sind bereit, Probleme
zu l6sen, bevor sie auftauchen. Bereit, neue
Wege zu finden, um effizienter zu arbeiten.
Bereit, stabile Beziehungen zu ihren Kunden
und Partnern aufzubauen.

Aber haben |hre Mitarbeiter alles, was sie
brauchen, um wichtige Entscheidungen
schneller zu treffen? Haben sie die Méglich-
keit, ihre Informationen mit anderen zu teilen

und unternehmensweit zusammenzuarbeiten?
Haben sie die Ressourcen, die sie benétigen,
um wichtige Plane sofort in die Tat umzuset-
zen?

Sind Sie bereit, lhre Mitarbeiter optimal
zu unterstiitzen?

Dann geben Sie ihnen die Software, die sie
brauchen, um ihre Aufgaben professionell zu
meistern. Software, die verbindet, informiert
und lhren Mitarbeitern hilft, mehr zu leisten.
Software, die einfach zu erlernen, einfach zu
bedienen, einfach zuintegrieren undleichtein-
zuflihren ist. Software, die Ihr Unternehmen
nach vorn bringt. Lesen Sie, warum das Bau-
zentrum Westmunsterland, die team AG und
weitere E/D/E-Mitglieder sich hierzu ent-
schlossen haben.

Informieren Sie sich auf den folgenden Sei-
ten, wie unsere Mitarbeiter gemeinsam mehr
bewegen und den Puls lhres Unternehmens
beschleunigen kénnen.

Mit den besten Grifen

U Do




HANDWERKSTADT

Mit diesem Namen beweisen
immer mehr Produktionsverbin-
dungshandler ihre Zugehdrigkeit
zu einem Systemverbund. Ziel-
gruppengerechte Sortimente, La-
den- und Lagerplanung sowie auch
professionelle  Verkaufsférderung

kennzeichnen die wesentlichen In-
halte. Angesprochen werden alle
FachgrofRhandler des E/D/E, die
Uber adaquate Verkaufs- und Aus-

stellungsflachen fir die Zielgruppe
Handwerk und Semiprofi verfigen
und eine Vertriebsorganisation auf-

weisen.

Dirk Assenmacher, Ge-

schaftsfuhrer J. Barth
Nachf. GmbH & Co. KG,
und Axel Buscher, Bran-
chenvertrieb der GWS
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ELVISpro I16st Navision Blau ab

DIE gevis-L6sung fur E/D/E-Mitglieder

as E/D/E-Mitglied J. Barth Nachf. GmbH

& Co. KG mit Firmensitz in der westfa-
lischen Pferdestadt Warendorf hat sich in Gber
150 Jahren eine auf Vertrauen und Kompe-
tenz basierende Partnerschaft zu seinen Kun-
den in den Bereichen Handwerk, Industrie
und Gewerbe aufgebaut. Als Fachhandels-
unternehmen werden Produkte und Dienst-
leistungen rund um die Bereiche Werkzeuge,
Arbeitsschutz, Baubeschlage, Befestigungs-
technik und Sicherheitstechnik angeboten.
Das Unternehmen firmiert unter dem Logo
LHANDWERKSTADT" und beschéftigt 23 Mit-
arbeiter. Seit 1997 wird die Software Navision
Blau (3.56) eingesetzt, die administrative Auf-
gaben des Handelsgeschéfts im Unterneh-
men unterstutzt.

Far die weitere strategische Ausrichtung be-
standen mit der derzeitigen Software keine
Entwicklungsmdglichkeiten mehr. ,Fir mich
ist es zuklnftig besonders wichtig, aussage-
kraftige Auswertungen auf Knopfdruck zu er-
halten. Aber auch die heutigen M&glichkeiten
der elektronischen Auftragsabwicklung und
die Anbindung zu meinen Lieferanten wie
z. B. dem E/D/E sind von wesentlicher Be-
deutung. Als Hauptziel sehe ich jedoch die
Optimierung der logistischen Prozesskette mit
einer neuen Software”, erlautert Geschafts-
fuhrer Dirk Assenmacher.

Ende Oktober 2006 informierte man sich
im E/D/E-Fachbereich E-Business Uber die

Warenwirtschaftsempfehlung ELVISpro der
GWS. Im Rahmen einer Tagesprésentation
wurde im November 2006 der Funktions- und
Leistungsumfang der Anwendung vorgestellt.
,Bereits zu diesem Zeitpunkt war ich von den
funktionalen Moglichkeiten der Anwendung
und der Fachkompetenz der GWS Mitarbei-
ter Uberzeugt, so war der damalige Eindruck
von Herrn Assenmacher. ,Die komfortable
Rickstandsauflésung und die schnelle eLC-
Bestandsabfrage haben mich begeistert*, er-
ganzt Timo Koparanidis, der zukinftige Pro-
jektleiter im Hause J. Barth Nachf.

Neben der fachlichen Beratung wurde bei
einer Vor-Ort-Analyse auch die Kompetenz
der Abteilung ,Technik® der GWS deutlich.
,Wir haben uns entschlossen, eine Lésung
aus einer Hand zu nutzen, dabei war das Ge-
samtkonzept der GWS Uberzeugend®, erklart
Assenmacher.

Die gute Kalkulierbarkeit des Lizenzmodells
»Miete" sowie die Orientierung von gevis an
gleiche oder ahnlich gelagerte Unterneh-
mensbedirfnisse waren weitere Entschei-
dungsgrinde. Im Januar 2007 wurden 13
User fiir ELVISpro lizenziert. Der Echtbetrieb
ist fir Juni 2007 geplant. Als ergdnzende
Prozessoptimierung ist die Einfuhrung der
mobilen AuRRendienstldsung GWSpad Pro fur
die vertriebliche Unterstitzung des AuRen-
diensts geplant.

“HAND
WERK
BSTADT

BARTH




Wupper-Ring

Bundesweit haben sich rund 80
Heizungs- und Sanitarfachgrof3-
handler im E/D/E unter dem Na-

Mt '
men Wupper-Ring als exklusiver m J}”"‘

Fachbereich zusammengeschlos-
sen. Uber die Geschéftsstelle des
Wupper-Rings nutzen die Mitglieds-
unternehmen die Leistungsange-
bote des E/D/E. Sie profitieren von
Kompetenz fur Produkte und Sorti-
mente, fur Hersteller- und Handels-
marken sowie fir Beratung und

Service.

“HAND
WERK ™
BSTADT
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Geschaftsfiihrer  Frank
Dénges setzt auf
ELVISpro, um seine Ge-
schaftsprozesse zu opti-
mieren

Perfektes Handwerkszeug fur

Wupper-Ring-Mitglied Dénges

Das E/D/E-Mitglied Handwerkstadt Donges,
ansassig in Ockstadt (Friedberg/Hessen),
hat sich im Januar 2007 fur die Warenwirt-
schaftssoftware ELVISpro entschieden.

Das familiengefihrte, 1924 gegriindete Un-
ternehmen beliefert den GroRraum Fried-
berg sowohl im Bereich Industrie- und Hand-
werkerschaft als auch im Privatkundenbe-
reich. Die Handwerkstadt Donges ist auf die
individuellen Anspriiche ihrer Kundschaft
ausgerichtet und bietet ein umfangreiches
Artikelsortiment in den Bereichen Heizung
und Sanitar, Fliesen, Werkzeuge, Bauele-
mente und Garten.

Im August 2002 setzte das Unternehmen das
E/D/E-Konzept ,HANDWERKSTADT" um.
Heute sind in Ockstadt 16 Mitarbeiter be-
schaftigt. Seit 1997 wird mit der Software Na-
vision Blau (3.56) gearbeitet.

,Wir haben Navision Blau mehr oder weniger
als ,Fakturierautomat’ eingesetzt®, berich-
tet Geschéftsfuhrer Frank Donges. ,Gleich-
zeitig ist uns im letzten Jahr jedoch immer
mehr bewusst geworden, dass wir unsere
Geschéftsprozesse dringend optimieren mus-
sen, um wettbewerbsféhig zu bleiben. Eine
entwicklungsféhige Standardsoftware, die még-
lichst mit unseren Anforderungen wéachst und
auch noch bezahlbar ist, waren unsere Ziel-
setzungen®, so Dénges weiter.

Ende Oktober prasentierten Mitarbeiter der
GWS aus Miuinster die Branchenlésung
ELVISpro fur den technischen Handel im
Hause Donges. ,Ich merkte sofort, dass man
bei der GWS ganz genau versteht, wo die
Anforderungen im technischen Handel lie-
gen, erklart Astrid Dénges, Mitinhaberin des
Unternehmens.

,Die bereits in ELVISpro enthaltenen Integra-
tionen der Bestellabwicklung tber das E/D/E,
nexMart oder per EDI zu meinen sonstigen
LieferantenwerdenunsimTagesgeschéaftech-
te Einsparungen bringen®, ist sich Frank Dén-
gessicher.,,Obwohleinweiterer Anbietereines
Warenwirtschaftssystems quasi bei mir vor
der Haustir ansassig ist, habe ich mich fur
ELVISpro von der GWS entschieden, da
mich das Gesamtkonzept der Produktphilo-
sophie und die Zukunftssicherheit Giberzeugt
haben*, erganzt Herr Donges abschlielend.

Mit der Entscheidung im Januar 2007 fur
ELVISpro werden 15 User freigeschaltet.
Der Echtbetrieb von ELVISpro ist fur den
1. Juni 2007 terminiert. Als ergédnzende Pro-
zessoptimierung ist die Einfihrung des Doku-
mentenmanagement-Systems s.dok von der
GWS in einem Folgeprojekt geplant.
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M.SCHULTE SOHNE— €3

Prifung erfolgreich bestanden

Optimiertere Arbeitsablaufe im Hause M. Schulte S6hne GmbH & Co. KG

Das privat gefiihrte Traditionsunterneh-
men M. Schulte S6hne GmbH & Co. KG
mit Firmensitz in Linz am Rhein hat im August
2006 die Einfihrung des Warenwirtschafts-
systems ELVISpro bei der GWS beauftragt.
Das Unternehmen handelt mit Waren in den
Segmenten Stahl, Heizung/Sanitdr sowie
Werkzeuge und Eisenwaren. Als Heizungs-/
Sanitarfachhandler ist M. Schulte S6hne mit
seinen 28 Mitarbeitern dem Wupper-Ring
angeschlossen. ,Schon die Prasentation von
ELVISpro auf dem Partnerstand des E/D/E
wéhrend der Eisenwarenmesse Practical
World im Mérz 2006 in KéIn war so beeindru-
ckend, dass ich mich bereits zu diesem Zeit-
punkt entschloss, das Produkt und die GWS
auf meine Belange hin intensiver zu prufen®,
so Klaus Dillmann, Geschéftsfuhrer der Fir-
ma Schulte.

Nach einer Detailprésentation im Hause Schulte
im Mai 2006 war Herr Dillmann von der An-
wendungslésung schon sehr Uberzeugt. In
den folgenden 3 Monaten prifte er persénlich
die Abbildbarkeit seiner Geschéaftsprozesse
in der Standardsoftware ELVISpro.

LWir sind zu dem Ergebnis gekommen, dass
sich alle unsere betrieblichen Abldufe mit
ELVISpro auf meist bessere Weise realisie-
ren lassen, als wir es momentan durchftihren
kénnen. Ferner bietet die Software viele neue
Méglichkeiten, die es uns erlauben werden,

diverse Arbeitsablaufe zu optimieren, um auf
diese Weise eine gréRere innerbetriebliche
Transparenz zu erzielen®, stellt Dillmann fest.

Fir ihn war es in seinen Uberlegungen wich-

tig, eine Warenwirtschaft auszuwahlen, die

u. a. folgende Ziele ermdglichen sollte:

m Zeit- und Kostenoptimierung der Geschéafts-
prozesse,

= Transparenz aller betriebswirtschaftlichen
Daten auf Knopfdruck sowie

= die Option fir zukinftige Aufgabenstellun-
gen wie w.shop (integrierter Online-Shop),
s.dok (Dokumentenmanagement-System),
EDI-Abwicklung mit Lieferanten- und Online-
artikelbeauskunftung beim E/D/E.

,Mit dem angebotenen Lizenzmodell ,Miete’
hatten wir keine vorinvestiven Kosten, wie sie
bei Kaufmodellen tblich sind. Die erste Mo-
natsmiete zahlen wir erst mit dem Monat des
Echtbetriebs®, erlautert Klaus Dillmann. Mit
der Einfiihrung von ELVISpro stehen 17 User-
lizenzen zur Verfugung. Der Echtbetrieb von
ELVISpro ist am 1. Marz 2007 erfolgt. ,Auch
wenn es eine stressige Zeit war, bin ich mit
dem reibungslosen Verlauf der Umstellung
sehr zufrieden®, erklart Herr Dillmann.

Bereits zum jetzigen Zeitpunkt ist als An-
schlussprojekt die Einfihrung des Doku-
mentenmanagement-Systems s.dok von der
GWS terminiert.



Axel Otto Pagel, Ge-
schaftsfuhrer und Fried-
rich Ortgies, Leiter Buch-
haltung der HEPAG GmbH

E/D/E-Mitglied HEPAG setzt auf die GWS 7

Perfekte Logistik. Mehr Service. Klarer Wettbewerbsvorteil.

Seit April 2006 ist bei der HEPAG GmbH
in Wilhelmshaven ein neues Warenwirt-
schaftssystem im Einsatz. ELVISpro tragt
heute dazu bei, den Anspruch des Werk-
zeughandlers zu erfillen, seinen Kunden ne-
ben den handelslblichen Leistungen wie der
Bevorratung hochwertiger Produkte plus ei-
ner perfekten Logistik auch noch mehr Ser-
vice zu bieten.

Bereits vor 3 Jahren begann man mit in-
tensiven Uberlegungen, das bestehende
Warenwirtschaftssystem den gestiegenen
Anforderungen anzupassen sowie um einen
webbasierten Shop zu erweitern. Die bisheri-
ge Losung konnte fur die Komplexitat der Pro-
zesse jedoch keine ,Softwaregenerallésung®
realisieren.

Durch eine Informationskampagne des E/D/E
wurde das Unternehmen Ende 2005 erst-
mals auf den Dienstleister GWS aufmerksam.
Schnell stellte man fest, dass das Anforde-
rungsprofil durch das Warenwirtschaftssys-
tem des Munsteraner Unternehmens abge-
deckt werden konnte. Auch die Tatsache,
eine Software mieten zu kdnnen, sprach fir
die GWS. ,Heute sind 55 Arbeitsplatze mit
den entsprechenden Lizenzen eingerichtet.
Ein Grofiteil unserer Softwareanforderungen
wird abgedeckt. ,Handarbeit’ bei der Wa-
ren- und Auftragsbearbeitung wurde deut-
lich reduziert®, fasst Friedrich Ortgies, der
die gesamte Systemumstellung gemeinsam
mit Thomas Tammen betreute, zusammen.

Im nachsten Stepp stehen ein sogenanntes
»Mietmodul“, mit dem sich die Vermietung
von Baumaschinen und -gerdten abbilden
l&sst, sowie die Anpassung der Stucklisten-
bearbeitung. Beide Erweiterungen werden
von der GWS im Rahmen des automatischen
Updates auf die Version 4.0 im Frihjahr in-
stalliert.

Darlber hinaus wurde Uber ELVISpro An-
fang Februar ein webbasierter Shop fur ers-
te Stammkunden freigeschaltet, in dem der
User samtliche Artikel hinterlegt findet. Etwa
800 bis 1.000 Kunden sollen bereits in den
kommenden Monaten an den Shop angebun-
den werden. ,Wir haben die Hoffnung, dass
kiinftig viele Bestellungen Uber das Internet
erfolgen. Dies wird unsere Verkaufer entlas-
ten und Freirdume fur die Akquise schaffen.
Im Idealfall haben wir innerhalb unserer Wa-
renwirtschaft eine Schnittstelle zum Kunden,
sodass hier eine permanente Auftragsbear-
beitungs- und Rechnungsverfolgung stattfin-
den kann®, fasst Axel Otto Pagel, geschéafts-
fihrender Gesellschafter, seine Erwartungen
zusammen.

Heute ist eine moderne und leistungsfahige
Software unerlasslich, um den Kunden im
immer harter werdenden Wettbewerb ein
Hochstmall an Service zu bieten und ihn
zugleich intensiver an sich zu binden. Mit
dem Einsatz von ELVISpro ist es der HEPAG
GmbH gelungen, diesen Anspruch zu reali-
sieren.

Firmenportrat:

Griindung 1973
als Heeren +
Pagel Werkzeug-
groBhandel

Standort:
Wilhelmshaven
70 Mitarbeiter,
inkl. 7 Aul3en-
dienstmitarbeitern

55 gevis-Arbeits-
platze

Kundenziel-
gruppen:
Metallverarbeiten-
des Handwerk,
Tief- und Hoch-
bauindustrie




Vorteile der inte-
grierten Verwal-
tung:

m Identisches
,Look und Feel®

m Frei wéahlbare,
einfach zu ver-

waltende Struktur

m Unterstitzung
der Mitarbeiter

m Keine 2. Daten-

bank notwendig

m Bestehende In-
frastruktur nutz-
bar

Integriertes Katalogsystem flr
Microsoft Dynamics™ NAV und gevis

Katalog direkt im Warenwirtschaftssystem verwalten

Print- und Webkatalog

Die Katalogerstellung innerhalb einer Unter-
nehmung ist vielerorts eine besondere Her-
ausforderung. Viele interdisziplindre Prozesse
sind langst eingespielt — da Uberrascht der
gedruckte Katalog immer wieder mit unmittel-
barer Harte und Dringlichkeit. Abteilungen und
Personen, die Ubers Jahr gesehen vielleicht
weniger miteinander zu tun haben, stehen
vor der Aufgabe, ein Werk zu schaffen, das
komplexe Strukturen, Zusammenhange und
Prozesse beinhaltet und erst noch den ubli-
chen Medienbruch Windows und Macintosh
Uberwinden muss. Der gedruckte Katalog und
der Katalog im Web sind eigentlich identisch,
mussen jedoch beide unabhé&ngig voneinan-
der ausgearbeitet werden.

Zentrale Datenverwaltung und Katalogdaten

Das von Vanilla Catalog GmbH in der Schweiz
hergestellte Katalogsystem tragt diesen Her-
ausforderungen Rechnung. Es ist — einzigartig
in seiner Art — ein komplett integriertes System
in Navision und erlaubt lhnen, zuséatzliche In-
halte Gbersichtlich zu verwalten. Produktver-
antwortliche pflegen Katalogdaten laufend auf
Jhrer® Artikelkarte. Einmal erstellt, verringert
sich der Aufwand fur Folgekataloge, Auszlige
oder Flyer drastisch. Die Katalogdaten stehen
auch fur eine Webanbindung zur Verfigung.

Automatisierter Satzaufbau

Die automatisierte Satzerstellung erfolgt in
Adobe InDesign. Mit dem gleichen gestalte-
rischen Spielraum und gemaR Ihren Design-
vorgaben. Resultat ist eine professionelle und
offene Satzdatei, die vollen manuellen Zugriff
ermdglicht. Internen oder externen Dienstleis-
tern stehen anschlieBend alle Méglichkeiten
fir die Weiterbearbeitung in der Druckvorstu-
fe zur Verfligung.

Einsatz Vanilla- und gevis-Katalogsystem
Das Vanilla Catalog Katalogsystem ist unter
anderem bei der Firma OEG in Lienen als
Individuallésung im Einsatz. OEG produziert
den Katalog in 3 Sprachen — rund 20.000 Ar-
tikel auf 1.400 Seiten. Das System steht aber
auch als gevis-Katalogsystem zur Verfuigung.
Bei der Firma Thieme in Wuppertal ist das
System seit Mai 2006 im Einsatz. Thieme ist
in der Lage, den Katalog komplett im Hause
zu erstellen und als druckfertiges PDF an die
Druckerei zu Ubergeben.

Weiterentwicklung

Demnéchst erhalt das Katalogsystem einen
Integrationsserver mit Einkaufskatalog, der
den Import/Export von Datanorm-, ETIM-
und BMEcat-Formaten (mit Klassifikations-
system e-cl@ss und proficlass) ermdglicht.
Eine Anbindung an den gevis-Web-Shop ist
ebenfalls in Planung.



Portalanbindung an nexMart

Optimieren Sie Verkauf und Lagerhaltung mit gevis

n gevis und ELVISpro besteht die Mdglich-

keit, auf die Bestell- und Serviceplattform
nexMart direkt zuzugreifen. Insbesondere
kann z. B. aus einem Auftrag sofort die Verflg-
barkeit eines Artikels abgefragt werden. Die
entsprechenden Informationen werden mit-
hilfe eines Ampelsystems Ubersichtlich an-
gezeigt, sodass der Anwender eine Online-
Bestandsinformation erhalt.
Diese Funktionalitédt kann in den Bereichen
Artikelstamm, Katalogartikelstamm/Standard-
artikelverzeichnis, Artikelinformation und in
den Verkaufs- und Einkaufsbelegen genutzt
werden. Im Einkaufsbereich kann die Ver-
fugbarkeitsabfrage direkt mit der Auslésung
einer Bestellung verbunden werden. Der An-
wender kann nach Erfassung des Einkaufsbe-
legs eine Bestandsabfrage fir alle Positionen
des Belegs im nexMart-Portal auslésen und
per Knopfdruck die Bestellung Ubersenden.
Die Portalanbindung an nexMart ist mit der
gevis-Version G4.0 entwickelt worden, wird
aber auch in der Version G3.2.14 zur Verfu-
gung gestellt.
Auch die HEPAG Werkzeug- und Industrie-
bedarfs GmbH nutzt die Portalanbindung zu
nexMart. Im Einkauf des Wilhelmshavener
Unternehmens wird mit dem Warenwirtschafts-
system ELVISpro Uber nexMart automatisch
bei mehr als 35 Lieferanten bestellt. Dartiber
hinaus kann sich HEPAG uber die sogenannten
nexMart-WebServices weitere Informationen
automatisch im eigenen EDV-System anzeigen
lassen. Dies sind z. B. alle multimedialen Pro-

duktdetails, die auf der nexMart-Plattform
abrufbar sind, oder eine automatische Preis-
und Verfugbarkeitsabfrage — und das alles,
ohne die gewohnte Software zu verlassen.
,Mit GWS und nexMart stehen uns 2 hoch-
innovative Komponenten flir unsere Be-
schaffung zur Verfligung®, sagt Thomas
Tammen, EDV-Systemadministrator bei HE-
PAG in Wilhelmshaven. ,nexMart bietet mit
seiner Schnittstelle zu den Lieferantensys-
temen und den vielen zusétzlichen Services
einfach das, was man als Unternehmen im
Produktionsverbindungshandel braucht. Und
die GWS sorgt dafiir, dass das, was mit dem
Bestellportal méglich ist, auch IT-maig um-
gesetzt werden kann.”

Derzeit wird bei HEPAG daran gearbeitet,
mithilfe von ELVISpro, der gevis-Lésung fir
E/D/E-Mitglieder, auch weitere Nachrichten-
typen auszutauschen. So werden in Zukunft
auch Auftragsbestatigung, Lieferavis und Rech-
nung digital ausgetauscht. ,Da ist dann definitiv
an alles gedacht: eine wirklich runde Sache®,
freut sich Thomas Tammen. ,Und unsere Kun-
den danken es uns, denn wir kénnen aufgrund
besserem und schnellerem Informationsfluss
nun noch flexibler auf ihre Wiinsche eingehen.”

Ihr persénlicher Kontakt:
nexMart GmbH & Co. KG
David Neuscheler

CuriestralBe 4 - 70563 Stuttgart
+49 (0)711 99783363
David.Neuscheler@nexMart.de
www.nexMart.de

Die nexMart
GmbH & Co. KG
ist zentraler
E-Business-
Dienstleister und
Berater fir die
branchenweite
elektronische
Kommunikation
zwischen Lieferan-
ten, Handlern und
deren Kunden.
Das Unternehmen
betreibt unter
www.nexmart.net
ein Internet-
handelsportal

fur die Branchen
Werkzeuge, Be-
schlage, Eisenwa-
ren, Gartengeréate
und den techni-
schen Bedarf in
Deutschland,
Osterreich, der
Schweiz sowie in
Belgien, Luxem-
burg, Portugal,
Spanien und den
Niederlanden.




Auskunft .-

gevis 4.0 fur den technischen Grolshandel

Bewahrt im Stahl-, Sanitar- und Baustoffhandel

ach der Ubernahme der Neutrasoft IT fir

den Handel GmbH im Dezember 2005
wurde mit Hochdruck an der Zusammenfih-
rung der beiden Microsoft Dynamics™ NAV-
basierten Warenwirtschaftssysteme ,vera Pro“
und ,gevis“ gearbeitet. Auf der Basis der er-
folgreich im Einsatz befindlichen gevis-Versi-
on G3.2wurdeninsbesondere Funktionen aus
dem Baustoff-, Holz-, Stahl- und Sanitarhan-
del identifiziert, konzipiert und umgesetzt. Ein
umfangreiches Projekt mit dem Schwerpunkt
Einzelhandel erganzte den Funktionsumfang
der neuen gevis-Version.
In die umfangreichen Projektarbeiten wurden
dabei die Firmen:

Gustav Glismann GmbH & Co.,

Holz- und Baustoffhandel;

Kremer GmbH & Co. KG,
StahligroBhandlung;

Nerlich & Lesser KG,

Baustoff-, Fliesen- u. SanitdrgroBhandlung,

einbezogen. In vielen Workshops und De-
tailanalysen wurden die Fachthemen praxis-
bezogen erforscht und gemeinsam mit den
zukinftigen Anwendern abgestimmt und um-
gesetzt.

Parallel zu den Projektarbeiten wurden die
Aufgabenstellungen zur Ubernahme der
Stamm- und Bewegungsdaten aufgesetzt.

Auf dieser Datenbasis erfolgte dann im Spéat-
herbst 2006 das Aufsetzen der Anwender-
schulungen der umzustellenden Unterneh-
men.

Nach Fertigstellung und tief gehenden Test-
ldufen wurde somit im November 2006 der
Baustoff- und Stahlhandel Gustav Glismann
GmbH & Co. und Kremer GmbH & Co. KG
auf die neue gevis-Version G4.0 umgestellt.
Neue Funktionen zur Abbildung verschie-
denartiger Anforderungen eines modernen
Stahlhandlers waren Schwerpunkt fur diese
Umstellung. ,Betonstahlabwicklung®, ,Stahl-
konstruktionen® und auch der Umgang mit
.theoretischen Gewichten® beispielsweise bei
der Abwicklung von Stahltrégern waren nur
einige der zu l6senden Aufgabenstellungen.
Erganzt um eine professionelle Anfragever-
waltung und viele weitere Funktionen wurde
der Stahlhandel komplett abgebildet.

Im Weiteren wurde der Unternehmensver-
bund durch die neue Intercompanylésung
(zentraler Warenwirtschaftsmandant bei meh-
reren FiBu-Mandanten) DV-technisch zusam-
mengefiihrt.



Release G4.0 — Auszug der wichtigsten Neuerungen:

Funktionserweiterungen im Stahlhandel:

Bearbeitung Schnittlisten (Betonstahl)
Stahlkonstruktion
Artikeldimensionen/Rechenwege
Anfrageverwaltung/Serienanfragen
Preisspiegel

Funktionserweiterungen im Einzelhandel:

Integrierte Profibaumarktkasse
Viele neue Einzelfunktionen fir die gevis-POS-Lésung

Funktionserweiterungen in den EK-Konditionen/
Kalkulationen:

Beliebig viele Einkaufspreise/Einstandspreise
Mehrere Bewertungsgrundlagen fiur die Rohgewinn-
ermittlung (DB1, DB2, DB3 ...)

Angebots- und auftragsbezogene Artikelkalkulation

Im zeitgleich laufenden Projekt einer namhaf-
ten Baumarktkette lag der Schwerpunkt in der
Abbildung professioneller Einzelhandelsfunk-
tionen.

An 6 Standorten wird an 25 PC-Arbeitsplat-
zen die gevis-POS-L6sung ebenfalls auf der
Basis der neuen gevis-Version G4.0 tief ge-
hend verwendet. Viele Neuerungen aus dem
Umfeld des Einzelhandels wurden in diesem
Projekt ebenfalls im Vorfeld konzipiert und in
die Lésung implementiert. Eine optimale Un-
terstiitzung der Geschéftsprozesse in diesem
Unternehmen.

Bei der Firma Nerlich & Lesser KG waren die
funktionalen Schwerpunkte anders gelagert.
Im Rahmen dieses Projekts wurde die neue
gevis-Version G4.0 auf der Basis des SQL-
Servers installiert, weil bis zu 250 Anwender
parallel in gevis angemeldet sind.

Das Unternehmen Nerlich & Lesser KG findet
seine Schwerpunkte in den Produktbereichen
Sanitar und Haustechnik, Kiichen- und Bad-
ausstattungen sowie Fliesen-, Baustoff- und
Stahlhandel. Vielfaltige Erweiterungen im
Bereich der EK-Konditionen, der Einstands-
preisfindung und der angebots- bzw. auf-
tragsbezogenen Artikelkalkulation waren ei-
nige Themenschwerpunkte.

Intercompanyfunktionen:

m Zentraler Warenwirtschafts-Mandant bei mehreren
FiBu-Mandanten in einer Datenbank

m MandantenlUbergreifende Stammdaten

m Innerbetriebliche Verrechnung

Weiterentwicklung des automatischen Bestellvorschlags:

m Automatische Mindestbestands- und Sicherheits-
bestandsermittiung

m ABC-/XYZ-Klassifizierung

m BestellgroRenermittiung nach Andler'sche LosgréRen-
bestimmung

Weitere Funktionserweiterungen:

m Erweiterungen im Bereich Stiicklisten
Objektverwaltung
Dateiausgabe Datanorm
u. v. m.

Die Bewertung und nachtragliche Auswer-
tung der Verkaufspositionen zu mehreren,
stufenweise dargestellten Einkaufspreisen
stellten dabei eine ganz besondere Heraus-
forderung dar (Spezialthema im SanitargroR3-
handel).

Bekannte gevis-Standardfunktionen, wie bei-
spielsweise der Bestellvorschlag, wurden
ebenfalls umfangreich weiterentwickelt.

Gemal der GWS-Produktphilosophie wurden
die in diesen Pilotprojekten aufgenommenen
und umgesetzten Themenschwerpunkte in
der Art und Weise umgesetzt, dass diese
Funktionen auch fir die gevis-Bestandskun-
den (G-Linie) ihren Einsatz finden kénnen.
Auch die Erkenntnisse aus dem Echtbetrieb
flieBen entsprechend dieser Philosophie po-
sitiv in dieses Release ein. So werden auch
Unternehmen aus dem Umfeld des techni-
schen Grof3handels bzw. des Lebensmit-
telgroflhandels diese Version ca. ab dem
3. Quartal 2007 einsetzen kdnnen.
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Geschéftsfuhrer Michael
Piel setzt auf gevis fur
die Optimierung der Ge-
schéftsprozesse.

—Ficl_

+Ein Unternehmen gleicht einem Uhrwerk: Nur wenn alles zusam-
menpasst, drehen sich die Zeiger in Richtung Erfolg!*

Branchen-Know-how inklusive

NORDWEST-Mitglied Piel setzt mit gevis auf effektive Warenwirtschaftslésung

Das NORDWEST-Mitglied Piel Die Tech-
nische GroRhandlung GmbH aus dem
westfélischen Soest hat sich im Januar 2007
fir das Warenwirtschaftssystem gevis ent-
schieden.

Das inhabergefiihrte, 1918 gegriindete Unter-
nehmen verwaltet EDV-technisch weit mehr
als 250.000 Artikel. Ca. 20.000 davon wer-
den im eigenen Lager bevorratet. Produkte,
die nicht vorratig sind, kdnnen kurzfristig be-
schafft werden. Schwerpunkte: persénliche
Schutzausristungen, Schlduche und Arma-
turen, Klebe- und Dichtungstechnik, Antriebs,-
Forder- und Hebetechnik, Werkzeuge, Hoch-
druckreiniger, Betriebseinrichtungen, chemisch-
technische Produkte, Hydraulikkomponenten,
Werkstatt fir Pumpen, Reinigungsmaschinen
und HeiRluftéfen. Piel beschaftigt 80 Mitarbeiter.
Neben dem Hauptsitz in Soest gibt es weitere
Niederlassungen in Dresden, Eisenhittenstadt
und Faaborg (D&nemark).

,Die bestehende Baan-Altlésung ist aus heu-
tigen Gesichtspunkten nicht flexibel genug.
Dazu kommt, dass das System keinen Bran-
chenstandard bot und stattdessen in starkem
Mafe individualisiert wurde. Weitere Indivi-
dualanpassungen sind teuer und entfernen
uns immer weiter von einem Standardsystem.
Es wird eine Software bendtigt, bei der die
Funktionalitdten strategisch auf die betriebs-
wirtschaftlichen Ablaufe im technischen Han-

del ausgelegt sind“, erlautert Michael Piel.
,Mit der Einfllhrung von gevis wollen wir die
betriebswirtschaftlichen Ablaufe weiter opti-
mieren und die Produktivitdt des Unterneh-
mens gleichzeitig verstarken.”

Schlanke und effektive betriebswirtschaft-
liche Abldufe sind heute in einem hart
umkampften Markt unabdingbar. Die Innova-
tionskraft, die von einer neuen L&sung aus-
geht, sollte die strategischen Ziele unterstit-
zen.

Bereits nach der ersten gevis-Prasentation
beschloss man, sich mit dem System naher
zu beschaftigen. Ein System, in dem alle An-
forderungen und Funktionen enthalten sind,
die ein technischer Grof3handler bendtigt.
Die GWS arbeitet sehr eng mit den Verbund-
gruppen und Verbanden zusammen, was
Michael Piel bei der Neuausrichtung der EDV
ebenfalls sehr wichtig war.

Das von der GWS angebotene Mietmodell
bietet eine fest kalkulierbare GroRe, die lang-
fristig vereinbart wird. Keine Kosten durch
Individualprogrammierung und Weiterent-
wicklung. Die Hotline ist gleich im Preis ent-
halten.

,lch habe das Geflihl, dass man bei der GWS
ganz genau versteht, wo die Anforderungen
im technischen Handel liegen®, erklart Karl-
Heinz Siegel, IT-Leiter im Hause Piel.

Mit der Entschei-
dung im Januar
2007 werden 50
User an 3 Stand-
orten lizenziert.
Weitere User
folgen in Stepp 2.
Der Echtbetrieb
von gevis ist fur
Anfang Oktober
2007 geplant.
Als ergénzende
Prozessoptimie-
rung ist die Ein-
fihrung des
Archiv- und Doku-
mentenmanage-
mentsystems
s.dok von der
GWS geplant.




1. IT-Konferenz fur den
Baustoffhandel — ein voller Erfolg!

Gelungene Mischung aus praxisnahen Vortragen und Gesprachsrunden

m 22. und 23. Februar 2007 veranstalte-

te die GWS in Melle die 1. IT-Konferenz
fur den Baustoffhandel und Bauméarkte. Aus
20 praxisnahen Workshops, Vortrdgen und
Prasentationen konnte jeder Teilnehmer die
fur ihn interessantesten Themen auswahlen.
Mehr als 100 Fuhrungskrafte und IT-Exper-
ten informierten sich Uber moderne Prozess-
abwicklung in den Bereichen Verkauf, Kasse,
Einkauf, Logistik, Marketing und Controlling.
Ziel der Veranstaltung war es, sowohl die vor-
handenen Mdglichkeiten des Systems inten-
siv vorzustellen und kennenzulernen wie auch
Optimierungspotenziale bei den Standardpro-
zessen im Baustoffgro3- und -einzelhandel
aufzuzeigen. Unterstiitzt wurden die Vortrége
durch aktuelle Kundenberichte. So referierte
Franz Schuster, Prokurist bei Nerlich & Les-
ser KG, uber den soeben abgeschlossenen
Umstellungsprozess auf gevis‘e@. Ulf Kremer,
Geschéftsfuhrer bei Kremer/Glismann, be-
richtete Uber Formen der Zusammenarbeit
am Beispiel der Bauzentren Nord GmbH.
Wie alltagliche Ablaufe, z. B. der Aufbau ei-
nes Telefongesprachs oder die Unterstiitzung
eines Kundenbesuchs, mithilfe intelligenter
Systeme unterstitzt werden kdnnen, wurde
anhand der gevis*®a-Telefonsteuerung und
der mobilen AuRendienstldsung GWSais de-
monstriert. Die gevis**™-Kassenlésung wur-
de mittels eines Schauspiels mit alltdglichen
Szenen aus einem Baumarkt nachgestellt.

Die Anwender des Warenwirtschaftssystems
VERA bekamen eine Vielzahl kleinerer und
groRerer Tipps und Tricks gezeigt, um ihre
IT-L6sung noch effektiver und effizienter zu
nutzen.

Mit groBem Interesse verfolgten die Teilneh-
mer auch das Podiumsgesprach, welches
zusammen mit Kunden und Verb&nden der
Branche gefuhrt wurde. Die Experten zeig-
ten Wege auf, wie Kosten bei der Pflege von
Artikelstammdaten minimiert werden kénnen
und sich die Datenqualitat steigern l&sst.
Anwender aus der EUROBAUSTOFF, ZEUS
und Celo hatten dartber hinaus die Méglich-
keit zum verbandsinternen Erfahrungsaus-
tausch.

Fachkundige Teilnehmer aus ganz Deutsch-
land nutzten die Moglichkeiten zum Erfah-
rungsaustausch Uber die Kooperations-
grenzen hinweg. Am Rande der Konferenz
konnte die GWS einen weiteren wichtigen
Erfolg im Baustoffhandel fur sich verbuchen:
lwer Jensen, Vorstand des schleswig-hol-
steinischen Unternehmens team AG, unter-
zeichnete einen Rahmenvertrag mit der GWS.
Als marktfihrender Handelspartner mit den
Geschéftsfeldern Baustofffachhandel, Bau-
mérkte und Mineral6lhandel setzt das Unter-
nehmen zukinftig auf gevis. Mit zurzeit 1.067
Mitarbeitern ist die Gruppe in Norddeutsch-
land prasent.



Die Bearbeitung
von Ausschrei-
bungen kostet in
den meisten Fallen
Zeit, Geld und viel
Geduld. Umso
wichtiger ist es,

die Erfolgsquote
pro Objekt zu
erhéhen. gevis'e™
liefert Ihnen exakte
Informationen Uber
Termine, beteiligte
Kunden/Planer
pro Gewerk und
alle im Zusam-
menhang mit dem
Objekt entstande-
nen Vorgange.

Sammelanfragen
und -angebote
fuhren zu einer
deutlichen Pro-
zessoptimierung.

Ausschreibungen effizient bearbeiten

gevis™” fur den Baustoffhandel um Funktion ,Objektverwaltung” erweitert

esonders im Frihjahr haufen sich die

Objektanfragen im Baustoffhandel. Die
Abldufe wiederholen sich — umfangreiche
Ausschreibungstexte, unklare Leistungsbe-
schreibungen und eine Vielzahl von anzu-
fragenden Artikeln auRerhalb des Lagersor-
timents bereiten zusatzliche Arbeit. Da sind
Fachwissen und gute Kontakte zur Industrie
gefragt. Ein ausgeschriebenes Objekt be-
inhaltet eine komplexe Baumalnahme, die
mehrere Gewerke umfasst und an der ver-
schiedene Kunden beteiligt sind. Daher ist es
nétig, fur alle Mitarbeiter die entscheidenden
Informationen aktuell vorzuhalten.

Objektverwaltung

Fur die erfolgreiche Durchfiihrung dieser
Aktivitdten hat die GWS ihre Softwareldsung
gevis'®™ fur den Baustoffhandel um die Funk-
tion ,,Objektverwaltung” erweitert.

Wichtige Fragestellungen werden in gevis¥er@
an zentraler Stelle beantwortet:

Welcher Kunde/Handwerker hat fur welche
Gewerke ein Angebot erhalten? Wer hat den
Zuschlag bekommen? Wer ist Ansprechpart-
ner fir die Planung? Wann ist der Submissi-
onstermin? Wann endet die Zuschlagsfrist?
Genauso wichtig wie diese Informationen ist
jedoch auch die Mdéglichkeit, objektbezogene
Ein- und Verkaufskonditionen hinterlegen zu
kénnen. Somit kann sichergestellt werden,

dass zu den richtigen Konditionen bestellt
wird und nur fur Lieferungen an Objekte Son-
derkonditionen gewahrt werden kdnnen.

Erhalt der Kunde/Handwerker den Auftrag,
kann dank der integrierten TerminUbersicht
zeitnah Uber die Vergabe des Auftrags ver-
handelt werden. Durch diese professionelle
Abwicklung ist es mdglich, die Erfolgsquote
flr solche Auftrage gezielt zu erhdéhen.

Erteilt ein Kunde zu einem Objekt einen Auf-
trag, wird automatisch eine Baustelle mit
Beziehung zum Objekt und den relevanten
Daten angelegt. Ein Angebot oder ein Auf-
trag kann direkt aus der Objektkarte heraus
erfasst werden. Alle Eckdaten des Objekts
werden dabei Ubernommen. Die Vorteile
liegen auf der Hand: Nur durch einmalige
Erfassung der Daten ist die Beziehung zum
jeweiligen Objekt in allen Baustellen, Ange-
boten und Auftragen sichtbar.

Wie hoch ist die Auftragsquote im jeweiligen
Objekt? Erweiterte Auswertungen in gevis*e=
geben Antwort auf diese Frage und erlau-
ben die Uberpriifung des Erfolgs zukiinftiger
MaRnahmen. Diese wichtigen Ergdnzungen
bieten lhnen eine weitere Mdglichkeit, Wett-
bewerbsvorteile bei der Abwicklung von Aus-
schreibungen zu nutzen und zu sichern.



Unter dem Motto ,Zusammenschluss
schafft Kompetenz® schlossen sich im
Jahr 2001 4 eigenstandige regional agie-
rende Baustoffhdndler mit 9 Standorten
zum Bauzentrum Westminsterland GmbH &
Co. KG zusammen. Die Geschéftsfiihrer
Wilm Kemper und Josef Rudde haben es ver-
standen, die traditionsreichen Einzelunter-
nehmen Bocker, Daume, Kemper und
Rudde zu einem modernen dynamischen
Baustoffhandelsunternehmen zusammenzu-
figen. Der EUROBAUSTOFF-Gesellschafter
beschaftigt 160 Mitarbeiter.

Kompetente Beratung und professionelle Pro-
duktprasentationen wurden dadurch in idealer
Weise erreicht, dass sich jedes der friiheren
Unternehmen auf ein spezielles Kernsorti-
ment (Innenausbau, Fliesen, Garten, Dach
und Fassade) spezialisiert hat.

Der Entscheidungsprozess

Nach uber 15 Jahren erfolgreicher Arbeit mit
der NEUTRASOFT IT Warenwirtschaftslésung
VERA wurden nun verschiedene Alternativsys-
teme gepriift, um dem Wunsch nach mehr Funk-
tionalitat, neuster Technologie, wie ein relationa-
les Datenbanksystem und einer graphischen
Oberflache, nachzukommen. In die engere Wahl
kamen drei Softwareanbieter. Gemeinsam mit
den Mitarbeitern fiel letztendlich die Entschei-
dung fur die GWS und ihre Warenwirtschafts|o-
sung gevis*®™. ,Zusammenschluss schafft Kom-
petenz* ist auch das Motto der GWS und der
NEUTRASOFT IT fur den Handel. Die Kombi-

riand®

nation des erfolgreichen Handelsprogramms

gevis mit der Baustoffhandelskompetenz der

NEUTRASOFT IT liel® mit gevis*e@ in kurzer

Zeit eine beispielhafte Baustoffhandelsl6-

sung entstehen.

Den Ausschlag fur die Entscheidung zuguns-

ten von gevis*®™@ gaben dabei

B die hohe Funktionsabdeckung der
Prozesse im Baustoffhandel,

® die Einfachheit der Bedienung,

B die Branchenkompetenz der GWS und der
NEUTRASOFT IT,

B die hohe Zukunftssicherheit der ERP-
Plattform Microsoft Dynamics™ NAV und

B die solide Unternehmensstruktur der GWS.

Die GWS liefert alles aus einer Hand. Auf die
Warenwirtschaftslésung abgestimmte Hard-
ware- und Systemsoftwarekomponenten sor-
gen flr einen optimalen Betriebsablauf und
einen schnellen Return on Invest.

Der Einsatz

Die bewéhrte Projektabwicklung der GWS
sorgt daflir, dass 100 Anwender an 9
Standorten reibungslos auf gevis‘™@ wech-
seln kénnen. Umfangreiche Routinen zur
Ubernahme von Daten aus dem bisherigen
System und praxisnahe Schulungen erlau-
beneinen schnellen Umstieg. In mehreren
Workshops werden die individuellen Prozes-
sablaufe gemeinsam mit Branchenspezialis-
ten der GWS untersucht und Md&glichkeiten
flr Zeit- und Kostenersparnisse umgesetzt.

Bereits 10
EUROBAUSTOFF-
Gesellschafter
haben sich im
letzten Jahr fur
gevis*®™ entschie-
den.




Flexibel am Markt agieren

Ganzheitliches Verbundsystem schafft erhebliche
Potenziale fir Raiffeisenmarkte

Die optimale Abstimmung zwischen Wa-
renwirtschaft, Artikelstamm, Sortiment
und Mitarbeiterqualifikation ist eine schwieri-
ge Gratwanderung, die nur durch ein ganz-
heitliches Konzept erfolgreich geleistet wer-
den kann. In Zusammenarbeit mit der GWS
und deren Warenwirtschaftssystemen HAPOS
und gevis, der AGRAVIS Raiffeisen AG und
der Industrie bietet die Terres Marketing und
Consulting GmbH seit 14 Jahren fur uber
220 Kooperationen ein erfolgreiches ganz-
heitliches Einzelhandelskonzept. Folgende
Bereiche sind hier integriert: Mitarbeiterqua-
lifikation, Beratung, Stammdatenpflege, Sor-
timentslistung, Datenaustausch, Sortimente,
Kopplungen zu Finanzbuchhaltungssystemen
und Werkzeuge zur betriebswirtschaftlichen
Auswertung.

Bei der Vielzahl von Einzelhandelsartikeln
ist der Gesamtaufwand zur aktuellen Pflege
auf Dauer sehr hoch. Individuelle Sortiments-
listungen bei der Datenpflege, Warenverbu-
chung und Sortimentsabgrenzung fuhren fur
einzelne Unternehmen Uber kurz oder lang zu
Qualitatsverlusten.

Den Terres-Kooperationspartnern wird durch
das Standardartikel-Verzeichnis (StAV) eine
zentralseitige, umfassende und permanent
aktualisierte Listung geboten. Diese bietet
die Basis fiir einen reibungslosen Waren- und
Datenfluss sowie das Handwerkszeug fur
eine erfolgreiche Sortimentsstruktur.

Neben der Anlage neuer Artikel ,auf Knopf-
druck” dient das Verzeichnis als Grundlage
zur automatischen Verbuchung von Ein-
kaufsrechnungen und fiUr ein systemgesteu-
ertes Bestellwesen.

Ergénzend bieten die von der Terres ent-
wickelten Sortimentsbausteine, Werbepakete
und Schulungsprogramme ein Rundumpaket,
das neben neuen Strategien und Konzepten
auch aktuelle Trends, Kundenbedirfnisse
und Entwicklungen am Markt bericksichtigt.
Das StAV halt auRBerdem einen ,Artikel-
katalog“ bereit. Damit wurde ein zentraler
Dreh- und Angelpunkt aller Md&glichkeiten
der Effizienzsteigerung in einer modernen
Warenwirtschaft geschaffen. Einzelhandels-
artikel werden mit EAN-Code, wesentlichen
Artikelinformationen sowie Ein- und Ver-
kaufspreisen gepflegt. Dies ermdglicht ne-
ben der Nutzung von Scannerkassen auch
den Einsatz von MDE-Geraten (mobile Da-
tenerfassungsgerate). Somit werden die
automatische Inventur- und Bestellerfassung
und die Artikelanlage bei Neueinrichtun-
gen und Erweiterungen im Raiffeisen-Markt
optimal unterstutzt.

Das StAV ist abgestimmt auf einzelhan-
delsgerechte Konzepte der Terres, welche
die erfolgreiche Positionierung eines Raiffei-
sen-Marktes begleiten und wesentliche Wett-
bewerbsvorteile schaffen.



Kontenabstimmhilfe | Ware | Lieferdaten | Fakturierung 'S

Bestellungen

Artikelstammdaten
Preisdnderungen
Rechnungsdaten

Artikelstammdaten

Bestellungen

Preisdnddrungen
Rechnungsdaten

Terres
Marketing und
Consulting GmbH

Der Verbund zwischen Terres, Primargenos-
senschaften, AGRAVIS und der GWS uber
ein einheitliches StAV ermdglicht einen auto-
matischen Datenaustausch (DTA) vom Liefe-
ranten zum Raiffeisen-Markt.

Hierbei werden Uber die AGRAVIS nicht nur
die standardmaRigen Kopf- und Fuf3zeilen der
Rechnung, sondern auch deren Einzelposi-
tionen wie Artikel, Menge und Preis per s.net
automatisch und lagergenau Ubermittelt.
Diese Daten sind sofort verfigbar und mini-
mieren Aufwand wie auch mdogliche Fehler-
quellen bei der Erfassung von Waren- und
Rechnungsverbuchungen. Eine komplette zeit-
nahe Artikelbestandsfiihrung sowie aktuelle
Rohertragsermittlungen dienen als Grundlage
fur wirtschaftliche Entscheidungen und eine
zeitnahe Warendisposition im Raiffeisen-Markt.
Hierbei stehen den Kooperationsmarkten
Systemberater als kompetente Ansprechpart-
ner zur Seite. Durch das ganzheitliche Ver-
bundsystem zwischen Ware, Artikelstamm
und Warenwirtschaft bietet die Terres ein ar-
tikelgenaues Steuerungselement fur flexibles
Agieren am Markt.

Das automatisierte Bestellwesen auf der Ba-
sis des AGRAVIS-StAV bietet in Verbindung
mit den Warenwirtschaftssystemen HAPOS
und gevis eine komfortable, schnelle und
praktikable Lésung.

Hinter jedem Artikel ist der fur die Mérkte leis-
tungsfahigste Lieferant hinterlegt.

Rechnungsdaten | Ware | Artikelstammdaten | Preisanderungen

Bei der Bestellaufnahme werden ihm die Ar-
tikel zugeordnet, die Bestellung wird automa-
tisch generiert und klassisch via Fax oder bei
AGRAVIS-Lagerbestellungen per elektroni-
schen Datentransfer papierlos versandt. Die
komplette papierlose Bestellabwicklung aller
gelisteten Lieferanten ist bereits in Planung.
Warenbestellungen aus den umfangreichen
Werbepaketen der AGRAVIS/Terres werden
zentral gebundelt und automatisch an die ent-
sprechenden Lieferanten weitergeleitet. Die
Ubersichtliche papierlose Onlinebestellung
der Werbeprospekte und der Ware ist bereits
in vielen Kooperationsmérkten etabliert.

Das erfolgreiche Verbundsystem der Ter-
res Kooperation schafft im Bereich der
Warenwirtschaft erhebliche Potenziale fir
die Raiffeisen-Markte. Gerade die Effizienz-
steigerung in den administrativen Arbeitsab-
laufen wie auch die Optimierung und klare
Ausrichtung der Sortimente flihren dazu,
dass das Wesentliche unserer Mérkte nicht
zu kurz kommt — der Kunde.

Raiffeisen-Markt

I L P g

System-
lieferanten

Artikelgenaues
Steuerungsele-
ment sorgt fur:

® Umsatz- und
Rohertrags-
ermittlungen

B Betriebswirt-
schaftliche
Auswertungen

® Renner-Penner-
Analysen

® Sortiments- und
Quadratmeter-
umsatze bzw.
Rohertrage

H Betriebswirt-
schaftliches
Vergleichen
Uber alle Koo-
perationsmarkte
hinweg
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Chancen fir den Mittelstand

Leasing — die ideale Erganzung zum GWS-Lizenzmodell

Eine wirtschaftlich sinnvolle Finanzierungs-
strategie gerade fur den Mittelstand ist
das IT-Leasing. Themen wie Bilanzstruktur
und -kennzahlen im Rahmen von Basel |l so-
wie die Internationalisierung der Bilanzierung
nach |AS/IFRS und US-GAAP verlangen
nach alternativen Konzepten.

Bei der Vielzahl an Leasingvariationen stellt
sich die Frage: Welche IT-Leasingmodelle
sind fur den Mittelstand wirklich interessant?
Eine pauschale Antwort kann es hierauf nicht
geben, denn so individuell wie jedes Unter-
nehmen, so umfangreich ist das Portfolio der
mdglichen Konzeptionen.

Eine sehr effektive Variante der modernen
Finanzierung ist das IT-Projektleasing. Diese
Finanzierungslésung ist vor allem fir Un-
ternehmen mit komplexen sowie entwick-
lungs- und schulungsintensiven IT-Projekten
interessant. Hierbei werden alle relevanten
Kosten wie Hardware, Software und Dienst-
leistungen in einem Vertrag integriert. Die in-
tensive Zusammenarbeit zwischen Kunde, Fi-
nanzdienstleister und Lieferant gewéhrleistet
eine optimale Realisierung: von der Planung
bis Abschluss des IT-Projekts. Die Unterneh-
men bleiben flexibel, denn der Leasingvertrag
beginnt an einem frei wahlbaren Zeitpunkt.
Die erste Leasingrate ist somit erst mit dem
Echtstart zu zahlen.

Es sind aber auch getrennte Pakete mdglich.
Bei Hardwareprojektleasing zum Beispiel
wird durch die Verbindung mit Operate Lease

schon bei der Kalkulation der spétere Ver-
marktungswert der Objekte ratenmindernd
berlicksichtigt. Dies fiihrt zu einer ginsti-
gen Leasingrate. Unternehmen profitieren
hierbei von den Vermarktungsmaéglichkeiten
fir ,Altequipment® und partizipieren an den
Méglichkeiten der aktuellen Technologie-
entwicklungen. Mithilfe des BFL-IT-INDEX
kann jeder den gegenwértigen Marktpreis
gebrauchter sowie neuer Hardware berech-
nen und erhélt zudem eine Prognose uber
den kinftigen Wert des gleichen Gerats:
www.bfl-it-index.de.

Darlber hinaus beinhaltet das Vertragsport-
folio der BFL weitere interessante Kombina-
tionsmaoglichkeiten. Damit profitieren Unter-
nehmen von dem ganzheitlichen IT-Ansatz
der BFL. Der zur VR LEASING-Gruppe ge-
hérende IT-Spezialist bietet herstellerunab-
héngige Finanzierungsmodelle und Services
aus einer Hand. Die Kernkompetenzen bil-
den das Vertriebsleasing und das Projektge-
schaft: www.bfl-leasing.de.

Ihr persénlicher Kontakt:

BFL Leasing GmbH

Ulrich Schmitz

Er nimmt sich gerne Zeit fir Sie.
Mobil: +49 (0)172 6141308
ulrich.schmitz@bfl.de




Anzeige

Die Plattform
far Ihre gevis-Kassenlosung
IBM SurePOS 500

..'Ii

Leistungsstarke Funktionalitét in

einem attraktiven kompakten Design
Die IBM SurePOS™ 500 Serie
definiert anspruchsvolle POS-
Systeme (Point of Sale) neu

und bietet Einzelhandlern eine
hervorragende Kombination

aus Eleganz, Leistung und
Zuverlassigkeit. Der geringe
Platzbedarf dieser Systeme spart
Highlights Stellflache auf dem Kassen- oder
Ladentisch und das ansprechende
elegante Erscheinungsbild passt
sich jedem raumlichen Ambiente an.
Die Systeme sind standardmafig
mit 2,0-GHz-Prozessoren (Multimedia-

B Das mehrfach ausgezeichnete B Das auRerst zuverlassige und

kompakte Design zeichnet sich unter hartesten Bedingungen modelle) ausgestattet. Alle Modelle
durch eine héhere Benutzer- getestete Design bietet eine haben integrierte Touchbildschirme mit
freundlichkeit und mehr Vorteile langere Lebensdauer in der resistiver bzw. infraroter Technologie
fur den Kunden aus. rauen Umgebung des Handels. ~ und eignen sich besonders fir den
Dauereinsatz im Handel.
B Die innovative, auf offenen B Dank der Modellvielfalt kann

Modelle fiir verschiedene Zielméarkte

Standards basierende Plattform das System gemaf den Die Modelle der SurePOS 500

unterstutzt ein breites betrieblichen Anforderungen Serie lassen sich im Facheinzel-
Spektrum an Anwendungen. skaliert werden: vom Standard-  handel, in der Gastronomie und
bis hin zum High-End- Hotellerie, in Tankstellen, Béckereien
Multimediasystem. sowie im Laden um die Ecke einsetzen.

AuBerste Zuverlassigkeit und Langlebigkeit
Die SurePOS 500 Serie wurde unter
extremen Temperatur- und Feuchtigkeits-
schwankungen, Erschitterungen, Strom-
schwankungen und Funkstdrungen ge-
testet. So ist gewébhrleistet, dass das
System auch bei hoher Belastung zu-
verlassig funktioniert.

Weiterfiihrende Informationen
Weiterfihrende Informationen tber die IBM SurePOS 500 erhalten Sie
unter der GWS-Hardware-Angebotshotline: +49 (0)251 7000-3997.



BESTE RAHMENBEDINGUNGEN
FUR IHRE IT-INVESTITIONEN

Moderne Finanzierung. Flexible Leasing-Losungen. Services
mit Mehrwert. Sie erhalten Komplettangebote, kombiniert
mit attraktiven Services, die wir gemeinsam mit lhnen auf
die individuellen Bedurfnisse Ihres Unternehmens abstimmen.

Wenden Sie sich an Ihren personlichen Berater,
Herrn Ulrich Schmitz. Er nimmt sich gerne Zeit fur Sie:
Mobil 0172-6 141308, E-Mail ulrich.schmitz@bfl.de

BFL®

DIE IT-FINANZIERER
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Warenwirtschaft mit System

GWS Gesellschaft fur Warenwirtschafts-Systeme mbH - Krégerweg 10 - 48155 Minster
Tel.: +49 (0)251 7000-02 - Fax: +49 (0)251 7000-3910 - info@gws.ms - www.gws.ms

Betriebsstatte Miinchen Betriebsstatte Nirnberg Betriebsstatte Karlsruhe
Max-Planck-Str. 5 Hans-Kohlmann-Str. 4 — 6 Maybachstr. 3

85609 Aschheim 90425 Nirnberg 76227 Karlsruhe

Tel.: +49 (0)89 9943-3232 Tel.: +49 (0)911 9345-273 Tel.: +49 (0)721 4839958-0

Fax: +49 (0)89 9943-3399 Fax: +49 (0)911 9345-250 Fax: +49 (0)721 4839958-9



