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Informiert verkauft sich’s besser

Seit Januar 2006 erleichtert ein B2B-Portal die Kommunikation zwischen Liebherr-Hausgerate und den rund zehn
internationalen Vertriebsgesellschaften. Sie konnen sich nun mit umfangreichen Informationen selbst versorgen
und vielfaltige Services bieten.

Gefrier- und Kohlschrénke zu verkaufen ist ein aufwandiges Geschaft - vor allem wenn der Verkauf weltweit stattfindet wie
bei Liebherr-Hausgerate. Zehn Vertriebsgesellschaften sind dafur zustandig. Liebherr-Hausgerdte versorgt sie kontinuierlich
mit Produkt-, Verkaufs- und Preisinformationen, Preisschildern, Werbemdglichkeiten wie beispielsweise Anzeigen und vielem
mebhr.

Die Vertriebsgesellschaften wiederum informieren Liebherr-Hausgerate Uber ihre Kunden, Auftrége und Bestellungen. ,Diese
Kommunikationsprozesse wollten wir beschleunigen und verbessern und damit den Service fir die Kunden steigern”, erklart
Anton Kramer, IT-Leiter bei Liebherr-Hausgerate. Deswegen fiel bei Liebherr-Hausgerate die Entscheidung, ein B2B-Portal als
integrierte Kommunikations- und Bestellplattform einzufuhren.

Extrem komplexes Projekt

Auf der Suche nach einem Spezialisten fir B2B-Portale entschied sich Liebherr-Hausgerate fur die IT-Informatik. Sie hat fir das
Schwesterunternehmen Liebherr-Logistik bereits erfolgreich einen Merchandising-Shop entwickelt und umgesetzt. ,Dabei hat
die IT-Informatik bewiesen, dass sie sich optimal an Gegebenheiten anpasst - ohne starr oder unflexibel zu sein”, lobt Anton
Kramer. Sie verfigt Uber umfangreiche Erfahrungen bei Portallésungen - ,was bei diesem extrem komplexen Projekt sehr
wichtig war”, erklart Uli Schafer, Geschaftsfeldleiter ,Business Solutions” der IT-Informatik.
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Viele Daten muissen zudem einmal tdglich
aktualisiert werden, beispielsweise zu Schu-
lungen, Artikeln, Preisen, Kunden, Adres-
sen und Sortimenten. Und schlielSlich sollte das
Portal eine Menge Funktionen bieten, die genau
an die Bedurfnisse von Liebherr-Hausgerdte angepasst werden mussten.

stabil und erfolgreich

Einen ersten Prototyp des Portals entwickelte die IT-Informatik bis zum Sommer 2005. Er wurde bis Ende 2005
verfeinert, angepasst und getestet - so dass das Portal im Januar 2006 produktiv geschaltet werden konnte. Seitdem lduft das
Portal stabil - im ASP-Betrieb (Application Service Provider) mit 7x24-Service im Rechenzentrum der IT-Informatik.

,Da das Portal weltweit standig verfigbar sein muss, haben wir den Betrieb an einen Spezialisten vergeben”, begrindet
Wolfgang Kubler die Auslagerung. Das Portal lauft nicht nur stabil, sondern auch erfolgreich: ,Wir haben viel Lob erhalten.
NatUrlich benotigen die Vertriebsgesellschaften eine gewisse Zeit, bis sie sich voll auf das Portal umgestellt haben. Aber die
tdgliche Zunahme der Zugriffe bestatigt uns darin, dass wir die richtige Losung gewahlt haben”, resumiert Wolfgang Kubler.
Als erstes wurde die dsterreichische Vertriebsgesellschaft angebunden. Schrittweise wurden und werden nun die anderen
integriert. Sie alle profitieren davon, dass sie sich selbst mit Informationen versorgen kénnen. Das verkirzt die Durchlauf-,
Reaktions- und Lieferzeiten. Fehler und Transaktionskosten sind minimiert. Mit den umfangreichen Funktionen lasst sich
aulerdem ein verbesserter Service bieten. All das freut auch die Kunden - weltweit.

@ factor:plus - Die Formel fiir El'f0|g IT-Informatik GmbH - MagirusstraRe 17 - 89077 Ulm - Tel. +49 731 / 9 35 42-0 - info@factorplus.de
Success_LiebherrVertriebsportal.pdf - Stand 04_2012



: o . Tan
B2B-Vertriebsportal fiir Liebherr-Hausgerate L

Funktionen iiber Funktionen

Am wichtigsten ist natirlich die Download-Funktion, Gber die die Vertriebsgesellschaften alle Informationen, die sie beno-
tigen, einfach und schnell herunterladen kénnen. Integriert wurde als zusatzlicher Service eine Funktion zur PDF-Erstellung.
Daneben gibt es eine Menge spezieller Funktionen. Dazu gehort zum Beispiel eine Liefer- und Verfigbarkeitsprifung, mit
der sofort ersichtlich ist, wann Ware geliefert wurde beziehungsweise wo sich die Ware befindet. Zusatzlich haben die
Handler die Maoglichkeit, Produkte aus den Rahmenvertrdgen monatlich von ihrem Kontingent abzurufen. Eine weitere
wichtige Funktion ist, dass bei Verkaufsgesprachen per Knopfdruck sensible Artikel- und Preisinformationen ausgeblendet

werden konnen.
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= Katalogbaum mit Artikelprasentation = [KW-Ladeliste
®= Artikelsuche, Schnellerfassung " Ersatzteile
= Warenkorb und Preisfindung (Netto, Rabatte, VK...) ® Download von Artikelstammdaten
= Bestellbestatigung, Bestellarchiv ®= Printwerbung, Produktdatenblatter
= Bestellung auf Rahmenvertrag = Preisschilder, Preislisten, Verkaufsunterlagen
= Monatliche Abrufe = Verkaufsforderungsmaterial, Anzeigenvorschlage
= Belegarchiv (Dokumente eines Vorgangs) = Beratungsprogramm, Newsletter-Tool
®= Offene Positionen " Reservierung von Schulungen
® Statistikdaten = Ansprechpartner
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