Elektro-Grof3handel

Mit wenigen Klicks zu

Transparenz

Unternehmen, die ihren
Vertrieb wirksam steuern
mochten, bendtigen
detaillierte Informatio-
nen Uber den Erfolg sei-
ner Aktivitaten. Sonepar
Deutschland gewinnt
diese Transparenz mit
IBM Cognos. Der Elek-
tro-GroBhandlung nahm
damit eine Business-
Intelligence-L6sung in
Betrieb, die selbst hoch-
komplexe Anfragen in
Sekundenschnelle beant-
wortet. Die objective
partner AG hat die Ein-
fuhrung als Data-
Warehousing-Spezialist
umgesetzt.

Um das Vertriebspotenzial optimal
auszuschopfen, muss Sonepar Deutsch-
land den Flihrungskréften und Vertriebs-
mitarbeitern eine Vielzahl verkaufsre-
levanter Analysen und Berichte zeitnah
zur Verfugung stellen. Denn zum Lager-
sortiment des Marktflihrers im deut-
schen Elektro-Grol3handel zéhlen mehr
als 50 000 Elektroartikel nationaler und
internationaler Lieferanten, die von
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Uber 200 Niederlassungen in Deutsch-
land vertrieben werden. Abnehmer sind
rund 90 000 Kunden aus Handwerk,
Handel und Industrie.

Berichte bisher nur
zeitverzogert abrufbar

Das friihere Vertriebsreporting von
Sonepar Deutschland umfasste eine be-
grenzte Anzahl von Berichten, die aus
rund 40 verschiedenen Datenbankob-
jekten gewonnen wurden. Das Aktuali-
sieren der Objekte erforderte einen ho-
hen Wartungsaufwand. Sie wurden jede
Nacht mit aktuellen Informationen aus
dem Warenwirtschaftssystem versorgt.
Bendtigte ein Vertriebsmitarbeiter ei-
nen Bericht, zum Beispiel zum Kaufver-
halten eines Kunden, mussten die Um-
sdtze in der Datenbank zur Laufzeit ag-
gregiert werden. Dies hatte den Nach-
teil, dass die Aufbereitung eines Be-
richtes bis zu einer halben Stunde dau-
ern konnte.
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Zentrallager Sonepar Deutschland Region Nordost in Garbsen bei Hannover.

mehr

Holger
Richarz,
Projektleiter
bei Sonepar
Deutschland
und verant-
wortlich fiir
die Entwick-
lung im
Business-
Intelligence-
Umfeld.

,Wir suchten nach einer Business-
Intelligence-Losung fir unseren Ver-
trieb, die Berichte in sekundenschnel-
le darstellt und und deutlich mehr und
komplexere Analysemdglichkeiten bie-
tet”, erklart Holger Richarz, bei Sonepar
Deutschland Projektleiter und verant-
wortlich fir die Entwicklung im BI-Um-
feld. Auf der Wunschliste standen nicht
nur Standardreports wie Umsétze in ei-
nem bestimmten Zeitraum nach Kunde



Michele
Besecke,
Projektleiter
auf Seiten

objective
b, partner AG.

oder Niederlassung, sondern auch Ant-
worten auf knifflige Fragen wie: Wel-
ches sind die zehn
besten Kunden eines
Vertriebsmitarbeiters,
und zwar bezogen auf
einen bestimmten Lie-
feranten? Auf welchen
Wegen werden die be-
stellten Waren den ein-
zelnen Kunden einer
Niederlassung zugestellt? Uber welche
Kommunikationskanale gehen die Auf-
trage bestimmter Kunden ein, welche
Bedeutung hat das E-Commerce? Diese
Daten sollten flir operative und strate-
gische Entscheidungen dienen, um die
Produktivitét des Vertriebs zu erhdhen.

Vertriebsdaten laufend
aufbereitet

Mit ,,IBM Cognos 8“ fiel die Entschei-
dung fiir ein Werkzeug, das diese Anfor-
derungen durch Nutzung der Online-An-
alytical-Processing-Technologie (OLAP)
unterstutzt. ,,IBM Cognos* bereitet da-
mit alle relevanten Vertriebsdaten fort-
laufend so auf, dass sie flr beliebige
Berichte und Analysen vollstandig zur
Verfiuigung stehen. Dazu werden die Da-
ten aus dem Sonepar-Warenwirtschafts-
system in einen gemeinsamen Datenbe-
stand, das Data Warehouse, tberflhrt.
Um die spéteren Reports und Analysen
nahezu zeitnah durchfiihren zu kdnnen,

nutzt die OLAP-Technologie multidi-
mensionale Tabellen, auch Cubes oder
Zahlenwirfel genannt. Diese Tabellen
werden mit den jeweils zugehdrigen Da-
ten befillt. Dabei entspricht jede Zei-
le, Spalte oder jeder hdher dimensio-
naler Schnitt einer relevanten Vertriebs-
dimension bei Sonepar Deutschland:
zum Beispiel Kunde, Produkt, Region,
Lieferant oder Vertriebsmitarbeiter. Je-
de Schnittmenge liefert einen vertriebs-
relevanten Wert, zum Beispiel Umsatz.

Sonepar Deutschland nutzt zum Ver-
triebsreporting zwei mehrdimensiona-
le Zahlenwirfel mit extrem vielen Da-

MICHELE BESECKE
»Die Daten kdnnen so schnell

aggregiert werden, dass jede ge-
winschte Kennzahl fast auf Knopf-
druck zur Verfligung steht.«

ten. ,,.Da die Berichte zudem mit zahlrei-
chen Parametern gestartet werden kén-
nen, gibt es sehr viel mehr Auswer-
tungsmdglichkeiten als friiher”, unter-
streicht Michele Besecke, der die Ein-
fiihrung auf Seiten des Technologie-
und Consulting-Unternehmens objec-
tive partner geleitet hat. ,Dabei kon-
nen die Daten so schnell aggregiert wer-
den, dass jede gewiinschte Kennzahl
fast auf Knopfdruck zur Verfligung
steht.”

Direkter Zugriff auf Cubes
Ein weiterer Vorteil von ,,IBM Cognos
8“ ist die einfache Nutzung: Uber ein
Portal mit selbsterklarender Oberflache
kénnen rund 150 Anwender bei Sonepar
Deutschland direkt auf die beiden Zah-
lenwirfel zugreifen. Dabei kann jeder
Nutzer durch Eingabe der erforderlichen
Parameter auch sehr komplexe Berich-
te mit nur wenigen Klicks selbst abru-
fen. Die Zugriffsberechtigungen sind
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objective partner AG
objective partner zahlt seit 1995
zu den innovativen Technologie-
und Consulting-Unternehmen im
deutschen Markt. Es hat sich auf
die Themen IT-Management,
Consulting Services, Information
Management, SAP NetWeaver und
Business Document Processing
spezialisiert.

Mit individuellen Lésungen und
Konzepten werden die Kunden
unterstitzt, ihre Leistungsstérke
und damit den Unternehmenswert
zu steigern. objective partner
begleitet die Projekte ganzheit-
lich und professionell: von
Beratung (ber Systemintegration
bis zu Realisierung von komplexen
und systemiibergreifenden
Geschéftsprozessen. Starke
Partnerschaften mit IBM und SAP
runden das Portfolio ab. Sie
erzeugen Synergien und helfen
Kunden aus zahlreichen Branchen,
wie Automotive, Telekommunikati-
on, Pharma und Medizin, Banken
und Versicherungen sowie Offent-
licher Bereich, ihr Geschaft
voranzutreiben. www.objective-
partner.de

nach einem detaillierten Rollenkonzept
geregelt, das von der Geschéaftsfiihrung
Uber die Vertriebsleiter bis hin zu den
Mitarbeitern im Vertriebsinnendienst
reicht. Da ,,IBM Cognos* umfangreiche
Exportmdglichkeiten bietet, zum Bei-
spiel in HTML, Excel-Tabellen oder PDF-
Dokumente, kénnen die Reports Uber-
sichtlich und ansprechend fir verschie-
dene Zwecke aufbereitet werden.
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Obwohl es sich um zwei Zahlenwiirfel
mit auffallend groBem Datenvolumen
(groBer vier Gigabyte) handelt, ist der
Wartungsaufwand gegentiiber den fri-
heren Datenbankobjekten gering. Zu-
dem passtdie,IBM Cognos”-Losung sehr
gut in die virtualisierte Systemumge-
bungvon Sonepar Deutschland. ,objec-
tive partner hat uns durch grof3e Data-
Warehousing- und IBM-Kompetenz
Uiberzeugt”, zieht Holger Richarz Bilanz.
,Beeindruckt haben uns vor allem die
groB3e Reaktionsfahigkeit und Flexibi-

litdt des Teams, das einen reibungslo-
sen und raschen Projektfortschritt ga-
rantierte.”

Chancen und Risiken sofort
offenkundig

Mit ,IBM Cognos” hat Sonepar
Deutschland eine Reporting-Losung in
Betrieb genommen, die eine gezielte
Vertriebssteuerung
ermdglicht. ,Da wir

HOLGERRICHARZ

tigsten vertriebsrelevanten Zahlen.” Der
Elektro-GroBhandler hat mit Online-
Analytical-Processing eine Analyseme-
thode eingefiihrt, die deutlich wirksa-
mer, schneller und wirtschaftlicher ist

einen aktuellen ,\Wjr hapen stindig einen aktuellen

Uberblick samtlicher
vertriebsrelevanter
Zahlen haben, kén-
nen wir jederzeit er-
kennen, wo noch

Uberblick der wichtigsten vertriebs-
relevanten Zahlen.«

Absatzmdglichkeiten bestehen”, betont  als ein Reporting, das sich aus Daten-

Holger Richarz. ,Damit haben wir stdn-
dig einen aktuellen Uberblick der wich-

Keine zuverlassigen
Vertriebszahlen?

Ihr Ansprechpartner: Frau Romy Férg

romy.foerg@objective-partner.de, Tel. +49 6201 3986-0
Bergstralie 45, 69469 Weinheim, www.objective-partner.de

objective partner
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aufbereitungen in ndchtlichen Zeitfen-
stern speist.

Wohnung der Zukunft
DasInnovationszentrum,Con-
nected Living” hat sich das Ziel
gesetzt, einen einheitlichen
Standard fiir die Heimvernetzung
zu schaffen. Wie dieses Ziel er-
reicht werden kann und wie alle
Gerdte im Haushalt hersteller-
Ubergreifend vernetzt und ge-
steuert werden konnen, ist auf
der CeBIT 2010 vom 2. bis 6.
Marz zu sehen. In Halle 9 zeigt
»Connected Living” auf 400 Qua-
dratmetern die Wohnung der Zu-
kunft mit Kiche, Wohnzimmer
und Fitnessraum. Hier agieren
unter anderem Energieassisten-
ten, die Heiz- und Stromkosten
reduzieren, digitale Kiichenhel-
fer, die die Bewohner bei der Zu-
bereitung von gesunden Gerich-
ten unterstiitzen und ein Ge-
sundheitsassistent, der fur das
richtige Fitness-Programm sorgt.
Das Besondere bei allen Anwen-
dungen ist die integrierte Ver-
netzung der einzelnen Gerate.






