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GRANIT BAUT AUF PRAGMATISCHE
PRODUKTKOMMUNIKATION

Eine stetig wachsende Herausforderung
Nicht nur der Umfang, auch die Komple-
xitat der Kundenkommunikation hat sich
exponentiell entwickelt. Friiher waren
drei Mitarbeiter auf Kundenseite und vier
Grafiker auf Agenturseite ein Jahr lang
beschaftigt, um ,nur” einen 1.000-sei-
tigen Katalog auf Deutsch zu gestalten.
Der internationale Markt stellt inzwi-
schen aber viel hohere Anforderungen.
Produkte miissen zielgerecht prasentiert
werden: in der jeweiligen Landessprache,
mit den ortlichen Wahrungen und inner-
halb eines regional relevanten Produkt-

programms.

Komplexe Produktinformationen
einfach handhaben

Trotz der immer umfangreicher wer-
denden Informationstiefe setzt Fricke im
Netzwerk auf die bewahrte Lsung File-
maker 8.5. Die benutzerfreundliche Da-
tenbank steht fir den pragmatischen,
einfachen Weg: schnelle Umsetzung, in-

tuitive Benutzerfiihrung, Schnittstellen zu
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GRANIT, die Marke fiir Landwirtschaftstechnik der Wilhelm Fricke GmbH, gedeiht wie sonnen-
verwdhntes Getreide. Mit ihr aber auch die Herausforderungen an die Kundenkommuni-

kation — vor allem bei den Katalogen. Was vor sieben Jahren mit einem deutschsprachigen,

7.000 Artikel umfassenden Katalog gepflanzt wurde, ist mittlerweile in sieben verschieden-

sprachigen Publikationen mit insgesamt 8.000 Seiten und 95.000 Artikeln aufgegangen.

Warenwirtschaft und Shop und nicht zu-
letzt eine geringe Investition. Derzeit sind
bei Fricke rund 30 Produktmanager mit
der Erfassung, Ubersetzung und Pflege
der Informationen beschaftigt. Die zen-
trale Erfassung von ca. 50 unterschied-
lichen Informationen pro Artikel — inklu-
sive der Abbildungen - erfolgt im
Hauptsitz in Zeven, die Ubersetzungen
werden dezentral aus den Léndern bei-

gesteuert.

Minimale Produktionszeit, maximale
Flexibilitat

Da alle Daten inklusive der Layoutanwei-
sungen strukturiert in der Agentur auflau-
fen, kann die Produktion zu 80 Prozent
automatisiert erfolgen. Sechs bis acht
Grafiker arbeiten mit InDesign und Easy-
Catalogue am Projekt — mit einer effek-
tiven Produktionszeit von etwa vier Mo-
naten. Der Workflow sieht zuerst eine
Verabschiedung der deutschen Version
vor, die dann als Basis fir die Lander

dient. Ubersetzungen werden nach dem

Fixieren aller 4C-Layout-Elemente auto-
matisch bernommen. Kurz vor DU-
Schluss erfolgt das Updaten unterschied-
licher Preisversionen.

Gesunder Pragmatismus dient allen,
vor allem aber dem Budget

Das werbewerk ist seit 1999 in Hamburg
flhrend fiir datenbankgestiitztes Kata-
logmarketing. Mit dem Kunden Fricke be-
weist das werbewerk: Auch mit geringem
Aufwand lassen sich komplexe Produkti-
onen realisieren. Nur den Anforderungen
entsprechende Tools werden eingesetzt —
mit Blick auf Investition, Prozessoptimie-
rung, aber auch auf schnelle Akzeptanz
beim Kunden, ohne die auch das beste
PIM wirkungslos bleibt.
Produktinformationssysteme, Database
Publishing in Mengensatz, Periodika, Di-
rectmails — das werbewerk kombiniert die
Erfahrungen aus Marketing, Produktion
und IT zuverlassig und pragmatisch.

N Oliver Treubel

Die Granit — Kataloge in sieben Sprachen automatisiert erstellt.
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OPTIMIERTES MARKETING DANK SUSO.PUBLISH

Sowohl im direkten als auch im indirekten
Vertrieb setzt Alesa Kataloge als Marke-
ting-Instrument ein. Mehrmals pro Jahr
bringt das Unternehmen neue Produkte
auf den Markt. Aufgrund der hohen Kos-
ten fiir die Katalogproduktion war es aber
nur alle drei bis vier Jahre mdglich, neue
Kataloge zu erstellen. Alesa entschied
sich fir eine Automatisierung, um den Er-
scheinungsrhythmus der Kataloge zu er-
hohen und damit den Kundenservice zu
verbessern. Mit suso.SYSTEM war die

passende Software-Losung gefunden.

Daten aus dem ERP-System

Uber eine Schnittstelle gelangen die im
Warenwirtschaftssystem erfassten und im
Tagesgeschaft laufend gepflegten Stamm-
daten in die medienneutrale Datenbank
suso.BASE, in der produktbeschreibende
Inhalte erganzt werden (Infotexte, Bilder
etc.). Kataloginhalte sind so immer auf
dem neuesten Stand, und Alesa kann
praktisch auf Knopfdruck eine Katalog-
version mit aktuellen Produkten und Prei-

sen generieren.

Mit suso.SYSTEM, der Katalogmanagement-Ldsung von summersoft, lassen sich Kataloge
und Verkaufsunterlagen in kirzester Zeit realisieren. Die Alesa AG, ein fiihrender Schweizer
Hersteller von Zerspanungswerkzeugen, setzt die Software ein. Christoph Leimgruber, Mit-
glied der Alesa-Geschéftsleitung: , Dank suso.SYSTEM kénnen wir unsere Kunden statt im
Vierjahresrhythmus nun alle eineinhalb Jahre umfassend iiber unsere Produkte informieren.

Individuelle Layouts

Die Layouts werden in suso.PUBLISH
definiert. Dazu werden die in suso.BASE
gehaltenen Produkt- und Bilddaten unter
WYSIWYG-Bedingungen individuell auf-
gebaut. Es folgt eine vollautomatische
Publikation ohne die individuelle Pro-
grammierung, die friiher noch nétig war.
Trotz des hohen Individualisierungs-
grades — praktisch jedes Layout ist reali-
sierbar — erweist sich das Layout-Tool mit
seinem TemplateDesigner als bediener-
freundlich. ,Bereits nach einer kurzen
Einschulungsphase kdnnen unsere Kun-
den mit dem Programm selbststandig ar-
beiten”, betont Hansjorg B. Gutensohn,

Geschéftsflihrer von summersoft.

Anderungen an der Quelle

Die gefiirchteten Last-Minute-Ande-
rungen werden mit suso.PUBLISH direkt
an der Quelle, d.h. in der Datenbank,
durchgefiihrt. Nach Abschluss der Ande-

rungen wird die Generierung erneut ge-
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Ein typisches Alesa Kataloglayout

startet und der gesamte Katalog automa-
tisch fertiggestellt. Sprachmutationen
missen nicht wie bislang im DTP-Pro-
gramm vorgenommen werden, sie wer-
den jetzt unmittelbar im Anschluss an die
Ubersetzung in der Datenbank generiert.
So konnen deutsch- und fremdsprachige
Publikationen gleichzeitig hergestellt
werden. Auch landerspezifische Merk-
male wie Wéhrungen oder MaBeinheiten
werden automatisch ausgetauscht. Lan-
der- oder kundenspezifische Teilkataloge
sind softwareseitig fiir Alesa somit jeder-
zeit moglich.

Geringeres Kosten-Risiko

Durch Einsparungen mit der Automation
kann Alesa nun die kostenintensive
Druckvorstufe selbst Gibernehmen. Dank
des kiirzeren Erscheinungsintervalls von
etwa 18 Monaten ist es zudem mdglich,
die Katalogauflage von mehreren Zehn-
tausend auf einige Tausend zu reduzie-
ren. Das Risiko, auf veralteter Druckware
sitzen zu bleiben, ist damit deutlich redu-
ziert. N Oliver Treubel

software solutions that take the heat
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