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EFFIZIENTE UND GANZHEITLICHE PRODUKTKOMMUNIKATION
— MEHRWERT FUR DEN KUNDEN

Die EUROPART Holding GmbH beliefert
Kfz-Werkstétten und Industrieunterneh-
men. Das 1948 gegriindete Familienun-
ternehmen bietet Werkstatten neben ei-
ner umfassenden Auswahl im Bereich
Fahrzeugteile auch eine Vielzahl ergan-
zender Sortimente im Segment Werk-
stattbedarf — so kann die Werkstatt ih-
ren kompletten Bedarf nicht nur an Teilen,
sondern auch an Verbrauchsmaterialien,
Werkstatteinrichtungen u.v.m. fiir den Be-
triebsalltag (iber EUROPART beziehen.
Insgesamt ist der Technische Handler an
iber 130 Standorten vertreten und be-
dient weltweit iiber 80.000 Kunden.

Genaue Information ist Kunden-
service

Obwohl die Produkte die Basis des Ge-
schaftes darstellen, versteht sich das Un-
ternehmen in erster Linie als Dienstleister.
Wir sind ein Problemléser fiir unsere
Kunden”, sagt Thomas Kobudzinski, Leiter
Kommunikation bei EUROPART. , Unser
Anspruch ist es, das richtige Teil zur rich-
tigen Zeit an den richtigen Ort zu liefern.

Im Hochregallager stehen ca. 100.000 Fach-
boden- und 36.000 Palettenstellplatze zur
Verfiigung. Das dreistockige Kleinteilelager sorgt
fiir eine iibersichtliche Lagerhaltung.

Fiir den Kfz-Teilehdndler EUROPART ist ein gut funktionierender Informationsfluss nicht

nur notwendjg, sondern ein Garant fiir Wachstum. Die Einfiihrung des PIM-Systems STEP

von Stibo vereinfacht die Ablaufe.

Neben der Logistik ist dabei die Informa-
tion Uber ein Produkt und seine Anwen-
dung eine unserer zentralen Leistungen.”
Mit dieser Strategie unterscheidet sich
das Unternehmen auch von Mitbewer-
bern. So bietet EUROPART seinen Kunden
ein elektronisches Werkstatt-Online-Sy-
stem (EWOS) und eine eProcurement-
Lésung. Mit EWOS kénnen Werkstatten
nicht nur direkt Produkte bestellen, sie
erhalten auch weiterfiihrende Informati-
onen wie Serviceplane, Produktinformati-
onen, technische Daten und Handblicher.
Anhand einer Achsnummer lasst sich zum
Beispiel feststellen, welche Komponenten
verbaut wurden. ,Der Monteur erkennt
sofort, wie ein Produkt in welchem Um-
feld eingesetzt ist und kann bei Bedarf
auch Verbundkomponenten sofort bestel-
len”, so Kobudzinski.

Die Herausforderungen: Sprach- und
Dokumentvielfalt

Hans Pietras leitet die Abteilung Stamm-
daten und Medienausgabe. Er ist der Herr

Uber die Katalogdaten und damit verant-

wortlich fiir eine unternehmenskritische
Aufgabe. Mit seinem fiinfzehnkopfigen
Team sorgt er dafir, dass Informationen
mittels Fachkatalogen und Aktionen den
Kunden erreichen. Elektronisch finden
sich die EUROPART-Angebote in eKata-
logen, Marktplatzen, in Kunden ERP-Sy-
stemen und Eigenldsungen wieder.

«Wir produzieren jahrlich zwischen 50
und 100 unterschiedliche Printvarianten
in bis zu 22 Sprachen”, beschreibt Hans
Pietras seine Aufgaben. Bisher wurden
die Produktdaten fiir Printkataloge, Web-
Anwendungen und eKataloge separat ge-
halten. Sowohl was die Medienvielfalt als
auch die Erscheinungsintervalle in den
verschiedenen Sprachen betraf, stieB die
Produktkommunikation an ihre Grenzen.
Anhaltendes Wachstum und die Expan-
sion in neue internationale Mérkte mach-
ten eine Neuaufstellung des Bereichs
notwendig. Mit dem Produkt-Informa-
tions-Management- und Multi-Channel-
Publishing-System STEP von Stibo Cata-
log wurde eine neue Software eingefiihrt,
die die Verwaltung von Daten und u
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Bildern zentral Gbernimmt und gleich-
zeitig die Publikation der Informationen

Uber viele Kanale erméglicht.

Erleichterte Ablaufe -

erhohte Effizienz

Dabei sollten nicht einfach Ablaufe mit
einer neuen Software gestaltet werden.
Neben der Ablosung der Dateninseln und
einer Zusammenfiihrung von Informati-
onen und Bildern in einer zentralen Da-
tenbank, nutzte EUROPART die Umstruk-
turierung von Management und Ausgabe
der Daten auch, um Aufgaben neu zu or-
ganisieren. , Wir missen die Terminologie
fur samtliche Produkte Uber alle Sprachen
hinweg liberarbeiten und angleichen, so-
wie Ablaufe neu definieren”, so Thorsten
Otting, Systemadministrator und Filema-
nager. ,Unser Ziel ist es, dass sich der
Kunde ohne Missverstandnisse orientie-
ren kann.”

Die Software sollte ein System verwirkli-

Truck and Trailor, mehrsprachig

Der 3,5 kg schwere und knapp
1.500 Seiten starke EUROPART
Werkstattkatalog ,, Truck & Trailer”
ist jetzt auch neben der deutschen
in englischer, franzosischer, rus-
sischer, spanischer, ungarischer und
dénischer Version zu erhalten.

chen, das einfach zu handhaben ist und
die Ablaufe beim Publizieren vereinfacht.
Arbeitsablaufe sollten sich ohne Medien-
briiche zwischen Datenbank und Layout
umsetzen lassen. ,Die groBte Zeiterspar-
nis erzielen wir, indem wir jeden Vorgang
nur noch einmal machen missen”, stellt
Hans Pietras fest. So wurden dank der di-
rekten Verbindung zwischen Layout und
Datenbank die Korrekturphasen mit STEP
dramatisch verkiirzt: Anderungen werden
nur noch einmal in die Datenbank einge-
pflegt und dann automatisch in den Me-
dien iibernommen. Das Programm lasst
sich durch Schnittstellen in die IT-Infra-
struktur des Unternehmens integrieren,
also auch in das ERP und natlirlich in das
EWOS-System von EUROPART.

Individualitdt ohne Wildwuchs

Vertrieb und Kunden werden in Zukunft
von einem weiteren Werkzeug des Pro-
gramms profitieren. STEP wird EURO-

PART ermdglichen, die Kundeninforma-
tion wesentlich individueller zu gestalten.
.Bei speziellen Angeboten erstellen sich
die Niederlassungen bisher eigene Doku-
mente”, erklart Hans Pietras. Ergebnis:
optischer Wildwuchs. Mit einer Print-on-
Demand-Funktion von STEP kénnen jetzt
Preislisten, Angebote oder Aktionsmate-
rial sogar in kleinster Auflage produziert
werden. Inhalte und Auftritt sind bei al-
len Dokumenten im Design von EURO-
PART gestaltet.

Hans Pietras geht davon aus, dass sich die
Investitionen in die Software nach zwei
Jahren durch die Aufwandsreduzierung
amortisiert haben. , STEP unterstiitzt uns
dabei, unsere Wachstumsziele zu errei-
chen, da wir unsere Kunden im In- und
Ausland individueller, schneller und pré-
ziser Uber die auf sie zugeschnittenen An-
gebote informieren kénnen.”
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