EDV 1

GC-Gruppe stellt neue Softwareversion ihres B2B-Programmes vor

Online on top

Baumarkt-Giganten wie
Bauhaus, Praktiker und Obi
bzw. deren Lieferanten a la
Kohler umgarnen das SHK-
Handwerk in letzter Zeit im-
mer heftiger. Nicht zuletzt
die miese Baukonjunktur
diirfte eine Zielgruppe, die
sie bisher eher stirte, fiir
Do-it-yourself-Strategen in-
teressant gemacht haben.
Zumindest die Nummer 1
des haustechnischen Fach-
groBhandels schreckt das
vollmundige Treiben der
Flachenmultis wenig — wie
u.a. die jiingste Leistungs-
offensive zeigt.

enn der Slogan ,,Wir sind ganz in
Wlhrer Nahe* in der SHK-Branche

berechtigt ist, dann trifft das frag-
los auf die GC Sanitér- und Heizungs-Han-
dels Contor GmbH, kurz GC-Gruppe, zu.
Die Kooperation mit dem rot-gelben Qua-
drat als Markenzeichen ist inzwischen mit
rund 60 ,selbstandigen mittelstandischen
Familienunternehmen® in Gber 300 deut-
schen Domizilen von A wie Aachen bis Z
wie Zwickau vertreten. Kern der Unterneh-
mensphilosophie ist die strikte Einhaltung
des dreistufigen Vertriebsweges.

Gldserner GroBhandel

Dieses Konzept tragt offenbar Friichte. Als
unbestrittener Primus der Fachgrof3handels-
szene gibt die GC-Gruppe ihren Anteil am
gesamten deutschen SHK-Markt gegenwar-
tig bescheiden mit etwa 10 % an. An einem
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Kai-Uwe Hollweg (hinten) und Walter Laum halten die jiingste Leistungsoffensive im Online-

Sektor fiir einen zentralen Wetthewerbsvorteil des Spitzenreiters in der FachgroBhandels-Liga

Ausbau auf 10 % + X wird aber intensiv
gearbeitet, erfuhr die SBZ bei einer spezi-
ellen Projektrecherche in Bremen. Dabei
drehte sich (fast) allesum die 3. Generation
von GC-Online. Fir Kai-Uwe Hollweg
stellt die seit dem Sommer 2001 verfiigbare
neue Version schlicht einen Mellenstein im
Business-to-Business dar. Er bietet dem
Handwerk quasi den , glasernen Grofhan-
del“, betont der personlich haftende Ge-
sellschafter von Cordes & Graefe in der
Hansestadt. Und tatséchlich: Das System er-
laubt Profi-Kunden den ungehinderten Ein-
blick in die EDV des jeweiligen GC-Part-
nerhauses — rund um die Uhr, 24 Stunden
am Tag, 365 Tage im Jahr.

Diese totale Information weil’ auch Bern-
hard Kassen zu schétzen. Der Einkéaufer des
Handwerksbetriebes Kuhr in Papenburg be-
scheinigt der aktuellen VVersion bereitsjetzt,
dal? sie ,mit das Beste sei, was der Markt
derzeit zu bieten habe”. Fir den Nutzer be-
sonders wichtig: ,,Mit der Variante 3.0 geht
alles noch erheblich schneller und damit
zeitsparender.“ Und: ,, Auch an Wochenen-
den kann ich meinen Kunden gegeniiber
konkrete Aussagen zur Lieferfahigkeit ma-
chen.”

Stets ,, Frontkdmpfer”
eingebunden

Dieses Anwenderlob kommt nicht von un-
geféhr, erlautert Hollweg: ,,Durch die per-
manente Einbindung des Handwerks in die
Weiterentwicklung des Anfang 1996 ge-
starteten GC-eigenen Online-Programms
war das Risiko, am Praxisbedarf vorbei zu
agieren, gleich Null“. So seien in das heu-
tige Software-Niveau die Erfahrungen,
Winsche und Anregungen von mehr als
5000 aktiven Kunden eingeflossen. Die Fol-
geist ein System mit deutlich erhéhter In-
formationsgeschwindigkeit und anwender-
gerechter Bedienung.

Auch diesen Status bestétigen ,, Frontkamp-
fer*. So meldete der Bremer SHK-Profi
Frank Tolke schon bei der 1999 eingefuhr-
ten Version 2.0, daf3 die ,anfanglichen Un-
zulénglichkeiten wie die Anmeldeprozedur
inzwischen ganzlich beseitigt sind“. Sein
Kollege Stefan Schonfeld aus dem nord-
rhein-westfalischen Overath hebt mit Blick
auf den Online-Typ 3 u. a. dessen ,,Benut-
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Zu knapp 600 000 Artikeln
liefert das System je-
weils detaillierte Daten,
Preis-, Rabatt- und Ver-

fiigharkeitsangaben

Artikeltabellen mit

logischen Produkt-
kombinationen erhéhen
den Praxisnutzen

Der Warenkorb biindelt
alle Artikel, die auf der
Einkaufsliste des Hand-
werkers stehen und zeigt
an, ob die Ware in einem
AbholexpreB-Lager ver-
fiighar ist
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Das elektronische Ar-
chiv erlaubt dem Kun-
den das Auffinden von
Angeboten, Auftrags-
bestétigungen, Liefer-
scheinen oder Rech-
nungen seines GC-
Hauses
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B EDV

Moderne Medien:
Unterstiitzung vom Primus

Neben dem Online-Highlight serviert
die GC-Gruppe dem Fachhandwerk
weitere Dienstleistungen auf dem Sek-
tor neue Medien. Im Einzelnen gehéren
dazu:

* DIGIS: Elektronischer Sortimentska-
talog auf CD-ROM mit der Mdglich-
keit, die benctigten Produkte im Wa-
renkorb zu sammeln und diesen dann
online zu bestellen.

 Datanorm: Artikelstammdaten mit in-
dividuellen Einkaufspreisen des jewei-
ligen Kunden, paralel dazu Angebot
der Dateien zum Download Uber GC-
Online.

« Barcode-Etiketten: Spezieller Service
zur entsprechenden Etikettierung der
L agerbesténde im Handwerk.

e GC-Systemhaus: Komplette Pla-
nungssoftware fir Heizungsanlagen
auf CD, die fir 21 verschiedene Anla-
genkonzepte ale bendtigten Module
(k-Wert, Waérmebedarf, Heiz-
flachenauslegung, Fufllbodenheizung,
kontrollierte Wohnrauml iftung, Heiz-
flachenanbindung, Kessel- und Spei-
cherauswahl, Solartechnik) fir die Pro-
jektplanung und Kundenberatung zu-
sammenfal3t. Die individuell ent-
wickelten Anlagenkonzepte lassen sich
zudem als Angebots- und/oder Monta-
gebasis nutzen.

* Virtuelle Badideen: CD mit zahlrei-
chen Badldsungen in verschiedenen
Stilrichtungen und Preiskategorien. Die
dreidimensionale Présentation bietet
auch eine Zoom-Funktion zur Darstel-
lung einzelner Details. Ebenfalls inte-
griert sind vertiefende Produktinforma-
tionen sowie die Bindelung im Wa-
renkorb. Je eine Version fur Verbrau-
cher und Fachhandwerker. Letztere mit
Schnittstelle zur eigenen Software des
Betriebes.

zerfreundlichkeit und Nachvollziehbar-
keit* hervor. Der 40jdhrige Chef eines Be-
triecbesmit 17 Mitarbeiternist seit rund drei
Jahren intensiver Kunde von Neugart in
Troisdorf. Seine Begrindung dafir freut
Neugart-Inhaber Jirgen Speer gerade des-
halb, weil sie die generellen Starken der
Gruppe untermauert: Flexibler Aufen-
dienst, marktorientierte Preise, hoher Ser-
vicegrad, Partnerschaft durch Vertriebs-
wegtreue.
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7 auf einen Streich

Aber zuriick zur 3. Online-Generation und
ihren zentralen Leistungsmerkmalen. Wal-
ter Laum, Projektleiter und bei Cordes &
Graefe verantwortlich fur den Sektor E-
Commerce, beginnt sein Kurzportrdt mit
dem Hinweis auf die technischen Voraus-
setzungen. Danach genligt ein PC mit
ISDN-Karte. Ab Ende 2001 ist GC-Online
zusétzlich Uber Internet zu erreichen. Hand-
werker konnen dann auch z.B. von der
Baustelle aus Uber Handy und Laptop auf
das System zugreifen. Getreu der Devise
.7 €lektronische Pluspunkte auf einen
Streich* umfal3t die jungste Online-Version
folgende Leistungen:

Knapp 600000 Artikel auf Abruf: Die
Dimensionen des umfangreichen Sortimen-
tes veranschaulichen einige Vergleichszah-
len. In den bundesweit circa 250 Abhol-
lagern der Gruppe stehen jeweils 8000 Ar-
tikel zur Verfigung. Bel den Audliefe-
rungslégern klettert die Menge auf 30 000
Artikel und in den Katalogen schliefdlich
sind 120 000 Artikel gelistet. Aber gemes-
sen an dem Online-Angebot von knapp
600000 Artikeln nimmt sich selbst dieses
Repertoire eher bescheiden aus. Da stellt
sich natiirlich direkt die Frage: Wie findet
sich der Nutzer hier zurecht? Vielféltige
Suchmechanismen (nach Artikelnummer,
Herstellernummer, Volltextsuche, Produ-
zenten, Katalogen, Produktgruppen) er-
leichtern das Handling. Dabei taucht die so-
fort verfligbare Ware stets an erster Posi-
tion auf. Automatische Hinwelse auf haufi-
geArtikel-Kombinationen zeigen gleich das
notwendige Zubehdrmaterial an. Die bei
vielen Produkten integrierten Fotos sowie
Explosions- und Mal3zei chnungen kann der
Handwerker ebenfalls nutzen.
Transparente L ager: Bei samtlichen Arti-
keln ist es moglich, die Bestdnde in allen
angeschlossenen Lagern zu prifen. Sollte
die Ware nicht sofort verfiigbar sein, sind
Informationen zum Beschaffungstermin
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Bernhard Kassen, Ein-
kéufer eines Papenbur-
ger Handwerkshetriebes
lobt besonders den
Schnelligkeits- und da-
mit Zeitgewinn durch
die neue Online-Version

bzw. zum Bestellstatus abrufbar. Das Sy-
stem erlaubt sogar direkte Einblicke bei ei-
nigen Industriepartnern.

Datanor m-Service: Das Herunterladen der
Daten kann zu jedem beliebigen Zeitpunkt
erfolgen. Nutzer des Telekom-Tarifs XXL
kénnen den Download auch am Sonntag ko-
stenlos durchfiihren. Auf Wunsch gibt's
eine komprimierte Datenaufbereitung, die
das Ubertragungsvolumen in Grenzen hélt.
Bundesweite Restpostenbérse und Son-
derangebote: Fur Schnéppchenkéaufe gibt's
bei GC-Online eine eigene Systemabteilung.
Zeitlose Bestellungen: Das Ordern per On-
lineeWarenkorb macht unabhangig von
Biiro- und Offnungszeiten. Bei der Priifung
der ermittelten Einzel- und Gesamtpreise
berticksichtigt das System tUibrigensauch die
aktuellen Rabatte.

Lickenlose Information: Mittels Datum,
Bestellnummer, Kommission oder aber nur
per Artikelnummer kénnen alle laufenden
EDV-Vorgange wie Angebote, Bestellun-
gen, Auftragsbestdtigungen, Lieferscheine
und Rechnungen online abgerufen werden.
Statt umstandlicher Suche in Aktenordnern
ist so eine schnelle Bildschirmrecherche
moglich. Damit die in der Regel vertrauli-
chen Daten nicht in falsche Hande geraten,
entscheidet der Kunde selbst Uber den zu-
griffsberechtigten Personenkreis. Das Sy-
stem liefert ihm die erforderlichen Steue-
rungsinstrumente.

Intelligente Schnittstelle: Stolzist die GC-
Crew last but not least auf die von ihr ent-
wickelte Schnittstelle UGL. Sie ermdglicht
dem Handwerker die Ubernahme von An-
geboten und Auftragsbestdtigungen des
Grofthandlers in die eigene Software. Das
wirkt sich u.a. bei der Erstellung von Ver-
braucherofferten positiv aus, weil das an-
sonsten doppelte Erfassen und Eingeben
zahlreicher einzelner Artikel positionen ent-
falt. Zu kalkulieren und von der EDV zu
berechnen sind lediglich noch Verkaufs-
preise und Montagezeiten. Da heute bereits,
wie die Bremer versichern, mehr als 30
Softwarehduser die UGL-Schnittstelle un-
terstiitzen, sollte es bei der Vor-Ort-Reali-
sierung keine uniberwindbaren Probleme
geben.

Online im Verbund

Apropos Unterstiitzung und Vor-Ort-Reali-
sierung: Etwa40 I T-Spezidistenin den ein-
zelnen Partnerhdusern greifen den exklusi-
ven Vertriebspartnern des Marktfihrers in
Sachen neue Medien fléchendeckend unter
die Arme. Das schliefdt das Ubrige Dienst-
leistungspaket (s. Kastentext) auf diesem
immer wichtigeren Kompetenzfeld ein.
»,GC-Online hat sich als wichtiges Hilfs-
mittel bei der taglichen Zusammenarbeit er-
wiesen*, resiimiert ein zufriedener Frank
Tdlke. Ob er damit fur alle seine Kollegen
spricht, die wie er das System nutzen, mufl3
— wenigstens im Moment — offen bleiben.
Dazuistihre Zahl einfach zu grof3. Kai-Uwe
Hollweg beziffert sie namlich schon bisher
auf rund 10 000 Firmen. Fast ein Viertel der
deutschen SHK-Handwerksbetriebe also.
Dabei ist die neue On-Top-Version erst seit
ein paar Monaten online. Schlechte Aus-
sichten fir Baumarkt-Giganten und ihre
nal3forschen Handwerker-Ambitionen.
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Wie hier in Bremen, waren und sind die Prasentations- und Informationsveranstaltungen zur

Premiere von GC-Online 3 meist ausgebucht
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