Karl Groner GmbH

Fachhandel (GroBhandel) optimal in Szene gesetzt

GroBhandel

Name:
Karl Groner GmbH

Website:
www.groener.de

Produkte:

Textilien, Folien, Displaysysteme,
Werkzeuge und Maschinen fur
die professionelle Werbetechnik

Standorte:
Ulm (Hauptsitz), WeiBenhorn

Mitarbeiter:
ca. 120 (2017)

Umsatz:
ca. 27 Mio. Euro (2017)

Modul im Fokus:

proALPHA Industry Component
Wholesale, Materialwirtschaft,

Integration Workbench (INWB)

proALPHA Kunde:
seit 2016

GRONER

Highlights

B proALPHA Branchenlésung fur den GroB-/Fachhandel (Industry Compo-
nent Wholesale) ermdglicht gemischte Auftrage und automatisiert
Streckengeschaft sowie Bestellvorgang. 95% von taglich 1.000 Bestel-
lungen werden noch am selben Tag versendet.

B proALPHA Materialwirtschaft sorgt fUr eine leistungsstarke und exakte
Disposition.

B Die Integration Workbench (INWB) schlie3t die Prozessketten zu
Kunden und Lieferanten und optimiert die Ablaufe.

Eine Carbonfolierung fiir Rennwagen, ein spezielles Trikot zum DFB-Pokal-
sieg, ein Poster mit einem tollen Lifestyle-Motiv darauf: Das alles gibt es
bei der Karl Groner GmbH. Einst in den Nachkriegsjahren ein kleiner
Anbieter von kalligrafischen, englischsprachigen GruBkarten fir amerika-
nische Soldaten, Spruchkalendern und Kinderblchern ist das familienge-
fUhrte Unternehmen heute Fachhandler fiir Werbetechnik. Als solcher bietet
es sowohl Waren und Fachwissen als auch Maschinen und Werkzeuge.
Bekleidung gehort dabei ebenso zum Sortiment wie Werbeflachen, Folien,
GroBformat-Plotter oder Digitaldruck-Systeme. 20.000 Produkte hat der
Fachhandler stets auf Lager, UGber 60.000 insgesamt im Sortiment. Diese
Vielfalt sieht das Unternehmen als Schlusselfaktor im Wettbewerb, zumal
Fachhandel und Endkundengeschaft sich zunehmend vermischen. Um beide
Vertriebskanale optimal abzudecken und den Kunden alles aus einer Hand
zu bieten, setzt Karl Groner auf proALPHA. Mit der ERP-LOsung steuert der
Fachhandler seit 2016 samtliche Ablaufe und Prozesse und kann die spurbar
kirzer werdenden Lebenszyklen der Artikel betriebswirtschaftlich hervorra-
gend meistern.
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Besonders im Fokus stehen

B proALPHA ERP-Branchenldsung fur den GroB-
handel (Industry Component Wholesale), die
spezielle Handelsprozesse unterstttzt und
beschleunigt

B proALPHA Materialwirtschaft, die alle Waren
termingerecht und transparent beschaffen lasst

B |ntegration Workbench (INWB), welche die
Arbeitsablaufe und Datenstrome von Geschafts-
partnern unabhangig von deren Standorten und
Systemen miteinander verknUpft

Taglich bis zu 1.000 Auftrage, davon die Halfte
Streckengeschaft — 95% Auslieferungsquote am
selben Tag

Die Handels-Anforderungen an die Karl Gréner GmbH
sind hoch. So muss das Strecken- und Lagergeschaft
innerhalb eines Auftrages abzuwickeln sein. Deshalb
schwort der Fachhandler auf die Industry Component
Wholesale, eine Branchen-Softwareerweiterung in
proALPHA speziell fir die Anforderungen des GrofB3-
und Fachhandels und Unternehmen mit Handelstatig-

keit. Ein groBer Vorteil: Positionen eines Kundenauf-
trages lassen sich mit unterschiedlichen Versandarten
versehen. ,Viele Kunden bestellen sowohl Ware, die
wir auf Lager haben, als auch solche, die wir Uber
externe Lager beziehen und von diesen auch direkt
an unsere Kunden liefern lassen”, erlautert IT-Leiter
Patrick Wagner. Das Ziel ist klar: Die Kunden mussen
nur einmal bestellen, obwohl sie Lager- und Bestell-
ware ordern. Der Aufwand flr Groner verringert sich
auf ein Minimum und die Ware geht sehr schnell an
die Kunden raus.

Wichtige und vollautomatisierte Vorarbeit leistet dabei
proALPHA. Denn schon bei der Bestellung — Gber 90%
erreichen Groner Uber den hauseigenen Webshop
oder Uber angebundene Kundenshops - wird die
Software aktiv: Neben Kreditlimits oder bekannten
Kundenwtinschen erkennt sie auch, ob es sich um
Lager- oder Bestellware handelt, und ordnet automa-
tisch die jeweils im Artikel hinterlegte Versandart zu.
Danach generiert proALPHA Kommissionierscheine
flr die Lagerware und/oder erstellt einen Dispovor-
schlag fur die Bestellware. Via Sammelfaktura fihrt
proALPHA anschlieBend die einzelnen Lieferscheine zu
einer Rechnung zusammen. Bei nur noch etwa 40%
der Auftrage missen Mitarbeiter eingreifen — vor der
Einflhrung von proALPHA war das noch bei Giber 60%
der Fall.

Heute lauft nahezu der gesamte Auftragserfassungs-
prozess vollautomatisiert ab, sodass der Kommissi-
onierer in der Regel der Erste ist, der einen Auftrag
.ZU Gesicht” bekommt. Patrick Wagner fligt noch ein
erfreuliches Ergebnis hinzu: ,Unsere Bearbeitungs-
zeiten sind sehr kurz. Dadurch kénnen wir 95% aller
Auftrage, die bis 16:00 Uhr eingehen, noch am selben
Tag ausliefern. Und das bei rund 1.000 Auftrdgen pro
Tag.”



Exakte Disposition, optimierte Bestande

Auch die Disposition hat sich durch die proALPHA
Materialwirtschaft verbessert. Dadurch ist es fir den
Fachhandler moglich, Ware glnstig einzukaufen und
die Bestande zu optimieren. So ist beispielsweise
das Geschaft mit Kleidungsstlicken auch Saisonge-
schaft. In der kalteren Jahreszeit sind eher Sweatshirts
gefragt, im Frihjahr und Sommer ordern die Kunden
hauptsachlich T-Shirts, die sie bedrucken wollen. Die
Disponenten mussen also wissen, wie viel Ware auf
Lager liegt, wie viel von welcher Ware sie fur die einge-
gangenen Auftrage bendtigen und wie viel sie gege-
benenfalls zusatzlich bestellen missen. ,Das funktio-
niert heute bestens”, sagt Patrick Wagner. Der Grund:
proALPHA nimmt es genau.

Ein Beispiel: In Voraussicht auf die anstehende
Sommersaison bestellt der Einkauf friihzeitig T-Shirts
in groBen Mengen - sogenannte Containerware.
Die groBe Bestellmenge bringt auf der einen Seite
Kostenvorteile mit sich, auf der anderen Seite wird
die Ware aber erst in sechs Monaten geliefert. Gehen
in der Zwischenzeit weitere Bestellungen ein, prift
proALPHA, ob die bereits georderte Menge auch fir
diese ausreicht und ob die T-Shirts daflr rechtzeitig
eintreffen. Ist dies nicht der Fall, erstellt proALPHA
einen Dispovorschlag. Im Altsystem war dies so nicht
moglich. Dieses konnte zum einen den Liefertermin
der Containerware nicht mit den Wunschterminen
der Kunden vergleichen. Zum anderen hatte es die
Containerware bereits als Bestand geflihrt, obwohl
die Lieferung noch gar nicht eingetroffen war, was
die Disposition erschwerte. ,Mit proALPHA hingegen
kédnnen wir exakt disponieren. So ist immer genligend
Ware vorhanden und unsere Bestande sind optimiert”,
sagt Patrick Wagner. ,Darlber hinaus kann jederzeit

eine Disposition gestartet werden, die entsprechend
der Vorgaben passende Dispovorschlage erstellt —
was unseren Disponenten die Arbeit erleichtert.” Bei
bestimmten Lieferanten werden die Vorschlage dabei
ohne weitere Prifung 1:1 als Bestellungen Uber-
nommen.

Integration Workbench (INWB) dolmetscht
zwischen den Systemen und 6ffnet neuen Ver-
triebskanal

Mit der INWB von proALPHA bindet die Karl Gréner
GmbH Drittsysteme von Kunden und Partnern an das
ERP-System an. Normalerweise gehen Auftrage Uber
den Webshop ein. Dank INWB kann der Fachhandler
auch Bestellungen unterschiedlicher Datenformate
annehmen, die nicht Uber den Shop laufen. Oftmals
kommen diese von Kunden, die als Reseller auftreten
und eigene Webshops betreiben. Ein groBes Plus: Diese
kédnnen dabei die Bestande und Preise von Karl Groner
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und dessen Lieferanten in Echtzeit einsehen —was auch
ihnen die Disposition erleichtert. Wie ein Dolmetscher
nimmt die INWB die Bestellinformationen aus dem
Kundensystem entgegen und leitet sie an proALPHA
weiter. Dabei werden die Nachrichten transformiert
und an das aktuelle Format angepasst. ,Im Zuge der
Digitalisierung wollten wir unseren Kunden diese
zusatzliche und schnelle Bestellméglichkeit bieten.
Und wir konnten uns einen neuen Vertriebskanal
offnen. Dank der serviceorientierten Architektur (SOA)
der INWB sind die Verbindungen zwischen proALPHA
und den Kundensystemen mit wenig Aufwand zu
realisieren”, so Patrick Wagner. Auch Auftragsbesta-
tigungen laufen Uber die INWB. Darlber hinaus kann

Groner eigenstandig Anpassungen vornehmen und
Workflows definieren. Flr Patrick Wagner ist die INWB
eine runde Sache, die Lésungen und Partner sehr gut
anbindet und damit bestehende Abldufe optimiert.

Das Fazit von [T-Chef Wagner fallt daher ausschlieBlich
positiv aus: , Der Umstieg auf proALPHA hat sich defi-
nitiv gelohnt. Unsere Prozesse sind optimiert und auto-
matisiert. Und den Automatisierungsgrad wollen wir
weiter erhdhen.” Die Zeitersparnis vor Augen, plant
er schon bald, die automatisierte Eingangsrechnungs-
kontrolle fur jahrlich rund 27.000 anfallende Belege
einzufihren. Das wird die Mitarbeiter im Einkauf bei
der Rechnungskontrolle spUrbar entlasten.

proALPHA Business Solutions GmbH
Auf dem Immel 8 - 67685 Weilerbach
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