EDV

Die Auftragssteuerung schlieBt auch die
Fertigung (nach MaB) mit ein

nternehmenschef Klaus-Philipp Fel-
U derer sieht die Stdrken seines Be-

triebes in der Verbindung eines tief-
strukturierten Sortiments: Alles liefern, was
der Luftungstechniker auch fur komplexe
Aufgabenstellungen in der modernen
Haustechnik benétigt und dabei flexibel
und schnell auf die Kundenwtinsche ein-
gehen. Ein geschlossenes Informationssy-
stem in der Logistikkette und die eigene
Fertigung von Mabteilen schaffen hier die
Voraussetzungen fur Gberzeugende Allein-
stellungsmerkmale gegentiber dem Wett-
bewerb. Die Firma GF Felderer beschéaftigt
derzeit 35 Mitarbeiter und konnte ihren
Umsatz von 7,7 Millionen Euro im Jahr
1999 auf 10 Millionen Euro in 2003 stei-
gern. Die Kundenstruktur reicht vom klei-
nen Handwerksbetrieb bis zum groRen An-
lagenbauunternehmen im Gewerk Luf-
tungs- und Klimatechnik. Das Verkaufsge-
biet erstreckt sich auf den stdbayerischen
Raum, da eine wirtschaftliche Logistik ftr
das Vollsortiment nur in einem Umkreis von
ca. 200 km méglich ist. Uberregional titi-
ge Kunden werden Uber das Partnerfirmen-
Netzwerk der HTH Gruppe betreut.
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Software hilft bei der Verschlankung von Ablaufen

Mehr Zeit fir die
Kundenberatung

Die Begriffe , Alles — Immer — Uberall" hat sich GF Felderer, Fach-
groBhandel und Hersteller fir Liftungstechnik, als Unternehmensleit-
ziele vorangestellt. Ein geschlossenes Informationssystem in der Logi-
stikkette und die Moglichkeit der Fertigung von Malteilen schaffen
die Voraussetzungen fir Gberzeugende Alleinstellungsmerkmale.

Eine neue Softwarel6sung
war notig

Aufgrund eines sehr starken Unterneh-
menswachstums konnte die installierte
ERP-Software-Losung die gestiegenen An-
forderungen nicht mehr erfillen. So war
z.B. ein extrem hoher manueller Bearbei-
tungsaufwand in allen Bereichen des Wert-
schépfungsprozesses notwendig. Das Sy-
stem unterstiitze zudem weder die Preiser-
mittlung, die Konditionsverwaltung oder
Termindisposition noch gab es einen auto-
matisierten Datenaustausch zwischen Ein-

kauf und Verkauf. Dazu kam ein unbefrie-
digendes Reporting durch die ausgelagerte
Finanzbuchhaltung. Aus der mangelhaften
Prozessunterstiitzung der Vorgangerlosung
ergab sich das Anforderungsprofil an eine
neue Lésung.

Kernanforderung an das neue System war
die exakte Abbildung der Unternehmens-
prozesse und damit verbunden die Mini-
mierung des manuellen Aufwands. Die
neue Losung sollte die Arbeitsabldufe ra-
tionalisieren und verschlanken, den Ab-
wicklungsaufwand reduzieren und damit
freie Ressourcen fur vertrieblichen Betreu-

Alle Arbeitsprozesse am Lager (Ein-/Umlagerung, Kommissionierung etc.) werden von der
Software unterstiitzt und optimiert
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ungsaufgaben schaffen. Die integrierte Fi-
nanzbuchhaltung sollte die Grundlage fur
ein qualifiziertes und zeitnahes Reporting
liefern.

Gemeinsam mit einem externen Berater
wurden die Anforderungen im groben Rah-
men formuliert und verschiedenen Anbie-
tern vorgelegt. Dabei zeigte sich, dass aus
Sicht vieler Losungsanbieter das Anforde-
rungsprofil wirtschaftlich nicht in Einklang
mit der UnternehmensgréBe zu bringen
war. Fur die Entscheidung zu Gunsten von
Microsoft Business Solutions Navision wa-
ren letztlich die folgenden Punkte:

— Die Flexibilitdit der Losung, um unter-
nehmens- und branchenspezifische Anfor-
derungen umsetzen zu kénnen. Die offene
Entwicklungsumgebung und die nahtlose
Integration der Anpassungen in die Stan-
dardsoftware.

— Die GroBe des Software-Herstellers zur
Absicherung der Investition und zur Sicher-
stellung, an kiinftigen Weiterentwicklungen
teilhaben zu konnen.

— Die Referenzen des realisierenden System-
hauses und die Qualifikation der Mitarbei-
ter, die das Projekt umzusetzen hatten.

Verbesserte Kundenzufriedenheit

Fur die Umsetzungsphase wurde ein Pro-
jektplan mit einer Projektzeit von sechs Mo-
naten erstellt, der auch eingehalten wurde.
Die Mitarbeiter erhielten zur Einarbeitung
ein ,Training on the job", mit dem schon
sehr friih eine hohe Identifikation mit der
neuen Losung erreicht werden konnte.

Durch die Unterstiitzung der Arbeitsabldu-
fe konnten diese effektiver und schlanker
gestaltet werden. Damit wurde Freiraum
fur einen kundenorientierten Personalein-
satz geschaffen. Trotz einer Umsatzsteige-
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Klaus-Philipp
Felderer: Es
wurden
Servicelei-
stungen
geschaffen,
die Wettbe-
werbsvortei-
le bieten
und Margen
sichern

rung von ca. 30 % seit der Einfiihrung, ar-
beiten heute weniger Mitarbeiter in der
Auftragsabwicklung und Disposition. Zu-
dem haben diese mehr Zeit fur eine kun-
denindividuelle Beratung. Die Kundenzu-
friedenheit und damit die Kundenbindung
konnte erheblich verbessert werden. Durch
ein sehr zeitnahes Reporting der Ge-
schéftszahlen kann die Geschéftsfiihrung
frithzeitig und effizient auf Entwicklungen
reagieren und strategisch Handeln.

Die herausragenden Errungenschaften des
neuen Systems aus Sicht des Unternehmens
sind:

— Abbildung der komplexen Preisfindung
— Abbildung des Objektgeschéftes

— Steuerung des gesamten Auftragsablau-
fes inkl. Fertigung/Beschaffung/Versand
Uber eine zentrale Auftragsmaske.

— Hohe monatliche Ergebnissicherheit.

us der Sicht von Klaus-Philipp Fel-
Aderer war das Projekt riickwirkend

betrachtet fur die Unternehmens-
groRe zwar relativ teuer, es schuf aber die
Grundlage fir die weitere Unternehmens-
entwicklung. Durch die Umsetzung der An-
forderungen kdnnen heute Serviceleistun-
gen geboten werden, die Wettbewerbs-
vorteile bieten und Margen sichern. Kun-
den erkennen immer mehr, dass nicht (nur)
die glinstigste Einkaufsquelle den eigenen
Gewinn sichert, sondern Termintreue und
Lieferqualitat des Partners ausschlaggeben-
de Faktoren fir den eigenen Erfolg sind.
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