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Hamburger GroBhdandler fir Sanitéar-, Heizungs- und
Klimatechnik setzt auf IBM Cognos Business Analytics
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Mit der Cognos-Datenbank verknupft das Familienunter-
nehmen Peter Jensen sein CRM-System mit der Warenwirt-
schaft und erstellt rund 50 detaillierte Umsatz- und Verkaufs-
berichte. Durch die genauere Datenauswertung konnten
Kosten durch Warenricksendungen deutlich verringert
werden. Die Wirtschaftlichkeit eines jeden Kunden lasst sich
mit dem Programm ermitteln. Kunftig soll auch der Einkauf
mit der Software optimiert werden.

Als die Hamburger Firma Peter Jensen vor der Einfuhrung eines neuen Customer-
Relationship-Systems (CRM) stand, stellte das Unternehmen seine bisherigen Anforderungen
an die Software auf den Prufstand. ,, Wir wollten kiinftig flexibler sein und schneller an
aussagefahige Daten kommen”, sagt Bernhard Tackmann, Geschaftsfuhrer von Peter Jensen.
Der GroBhandler flr das Sanitar- und Haustechnikgeschaft beliefert regelmalig rund 3.500
Handwerker zwischen Hannover, Sylt, Magdeburg und Stralsund. Ungefahr 50.000 Artikel
von der Armatur bis zur Warmepumpe halt das Unternehmen in seinen beiden Logistik-
zentren in Hamburg und Salzwedel vor. 75 LKW liefern die Waren direkt zu den Kunden auf

die Baustelle. Die rund 800 Peter Jensen-Mitarbeiter arbeiten im Drei-Schicht-Betrieb.
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Angesichts eines sich rasch wandelnden Wirtschaftsumfelds scheute das
FiUhrungsteam von Peter Jensen davor zuruck, abermals ein starres
CRM-System programmieren zu lassen. Das Team wunschte sich vielmehr eine
Software, die schnell und flexibel Antworten auch auf bislang noch nicht
definierte Fragestellungen geben kdnnte, ohne dass dafur jedes Mal neue

Funktionen programmiert werden mussten.

Die valantic Business Analytics GmbH empfahl dem Familienunternehmen die
EinfUhrung einer Datenbankldsung zusatzlich zum neuen CRM-System. Mit der
Datenbank kénnen Informationen nicht nur aus dem CRM-, sondern auch aus

dem Warenwirtschaftssystem miteinander verknupft und ausgewertet werden.

Cognos: Offenes, kompatibles System mit hoher
Nutzerzufriedenheit

Die Wahl fiel auf IBM Cognos Business Analytics. Fur die Software sprachen
gleich mehrere Grinde, wie GeschaftsfUhrer Tackmann erlautert: ,,Neben dem
grofien Bekanntheitsgrad und der hohen Anwenderzahl war auch die Kompa-
tibilitdt mit dem neu eingefiihrten CRM-System ausschlaggebend. Hauptar-
gument war aber, dass Cognos ein komplett offenes System ist”, sagt

Tackmann. ,Damit sind wir keinen Begrenzungen unterlegen.”
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Die besseren Auswertungsmoglichkeiten durch die neue Datenbank
uberzeugen auch Alexander Bolsch, Leiter Controlling von Peter Jensen. ,,Wir
wollten stdrker dreidimensionale Analysen durchfiihren”, sagt er. Denn mit
dem eingesetzten Warenwirtschaftssystem allein kénnten nur wenige
Parameter fur eine Auswertung verknupft werden. Zudem habe jede Analyse

immer sehr viel Handarbeit bedeutet.

So habe er im alten System zwar den Umsatz eines bestimmten Verkaufers
sehen kdnnen und welche Kunden dieser betreut, doch wie viel Umsatz ein
bestimmter Verkaufer mit einem bestimmten Kunden erzielt, lie3 sich nicht
abbilden.

Ganz anders sieht die Datenlage nun seit Einfuhrung des Programms Cognos
aus, das fur seine Datencontainer sowohl Informationen aus dem Warenwirt-
schafts- als auch aus dem CRM-System erhalt. ,,Jetzt kann ich zum Beispiel
sehen, wie viel Umsatz ein Verkdufer mit welchem Kunden und welchem

Sortiment zu welcher Jahreszeit macht”, sagt der Abteilungsleiter Controlling.

Seit zwei Jahren hat die Firma Peter Jensen die Software Cognos fest im
Einsatz. Gut 50 Standardberichte mit Vertriebs- und Einkaufszahlen zu den
aktuell 30 Standorten werden damit jede Nacht, wochentlich, monatlich oder

halbjahrlich erstellt. Viel, viel mehr ware noch maglich.
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Schnellere und ausfuhrlichere
Berichtserstellung

In der Vergangenheit sei mit den Standardauswertungen
erst am dritten oder vierten Arbeitstag des neuen Monats
manuell oder halbmanuell mit Excel begonnen worden,
sagt Tackmann. Heute sind diese Berichte in Cognos
angelegt. ,,Im Prinzip warten wir nur auf den Monatsab-
schluss und haben sofort die Auswertungen vorliegen”,
sagt Tackmann. ,,Das ist ein deutlicher Informationsvor-

sprung gegenliiber friiher, weil ich so viel schneller bin.”
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Niedrigere Personalkosten bei der
Berichterstellung

Durch die neue, automatisierte Erstellung wurden auch
Kosten gespart, denn fur die Berichterstellung seien
weniger Mitarbeiter notig, sagt Bolsch. ,Selbst die
schwierigsten Dinge sind quasi auf Knopfdruck zu beant-
worten.” Erst vor Kurzem habe ein Lagerleiter Bolsch
gefragt, ob von einem bestimmten Artikel nicht zu wenig
vorratig sei. Mit Cognos konnte er ihm nach zwei Minuten
eine qualifizierte Antwort geben. , Mit der alten Software

wdre das nicht moglich gewesen”, sagt Bolsch.
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Anpassung der Datenbanken dauerte 1 Jahr

Doch bis es so weit war, musste so manche Hurde genommen werden. Zwei
Tage lang hatten valantic-Mitarbeiter einen Analyseworkshop bei Peter Jensen
durchgefuhrt und dann zwei weitere Tage das System implementiert. Doch es
dauerte, bis die Datenbank mit dem Warenwirtschafts- und dem CRM-System
richtig verknUpft war. ,,Die Datenqualitéit war am Anfang sehr schwierig”, sagt
Bolsch. Es sei nicht einfach gewesen, die Daten aus der Warenwirtschaft in
Cognos , richtig ankommen zu lassen”, sagt der Controllingleiter. So hatten
Daten gefehlt oder seien falsch zugeordnet worden. Bis es richtig lief, verging
fast ein Jahr. Knackpunkt war beispielsweise, dass die einzelnen Software-
Programme oft mit unterschiedlichen Zeitpunktbetrachtungen arbeiten.
Wahrend Cognos taggenau ist, gibt es allein in der Warenwirtschaft sieben
Datumsfelder fur einen Kundenvorgang. ,,Es hat etwas gedauert, bis wir uns

auf ein Datumsfeld ,committed’ hatten”, sagt Tackmann.

Wahrend der ,heillen Phase” der Cognos-Einfuhrung habe sich das Team
quasi taglich mit valantic ausgetauscht. Bolsch hatte mit Ingo Schimann einen
direkten Ansprechpartner, der auch schon einmal um sieben Uhr morgens

Uber die Daten schaute.
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Raumliche Nahe zahlt sich bei Schulungen und
Beratung aus

Die raumliche Nahe - der Firmensitz von Peter Jensen liegt rund 800 Meter
vom valantic-Blro entfernt - hat sich auch in digitalen Zeiten bewahrt. ,, Es ist
schén zu wissen, dass die Ansprechpartner um die Ecke sitzen”, sagt Bolsch.
Auch die Mitarbeiterschulungen konnten so sehr unkompliziert und einfach
organisiert werden. Die Mitarbeiter des Mittelstandlers hatten die Software-
EinfUhrung neben dem Kerngeschaft ,mitgemacht”, sagt Tackmann. Zwei Jahre

brutto dauerte die Systemumstellung.

Mitarbeiter stellen ihre Auswertungswinsche in
neues IT-Portal

Ty Die EinfUhrung von Cognos hat auch auf organisatorischer Ebene Verande-
air rungen mit sich gebracht. Das Arbeiten mit den neuen Modglichkeiten stellt
T T e auch andere Anforderungen an den Menschen. ,,Wir haben den Nutzerkreis
am Anfang klein gehalten, um nicht einen dramatischen Anstieg an Auswer-
tungen zu haben”, sagt Tackmann. Damit sollte Uberflissige Mehrarbeit einge-
grenzt werden. Aus diesem Grund wurde auch ein zentrales IT-Portal einge-
richtet. Dort werden Auswertungswinsche formuliert. Dann kann die
Controllingabteilung prufen, ob diese Fragen nicht schon durch einen existie-

renden Bericht abgedeckt werden.
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8 Power-User von 800 Beschaftigten
nutzen Cognos

Zudem wurde ein richtiges Controlling-Team gebildet, das
mit den Auswertungen arbeiten soll, beispielsweise im
Vertrieb. Dadurch habe Bolsch feste Ansprechpartner in
den verschiedenen Abteilungen, die mit den Zahlen der
Datenbank arbeiten. ,,Im Endeffekt ist es eine rote oder
eine schwarze Zahl, die im Bericht steht, auf deren Basis
dann eine Handlungsempfehlung abgegeben wird”, sagt
Bolsch. Deswegen sollten die Auswertungen einen
bestimmten Rahmen nicht Uberschreiten. ,Man kann sich
auch totanalysieren”, sagt der Controllingleiter. Acht
Power-User nutzen Cognos regelmallig, zehn sogenannte
Autorenlizenzen hat Peter Jensen im Einsatz. ,Das ist

auch ausreichend”, sagt Bolsch.

Mit Cognos soll Einkaufsplanung
detaillierter werden

Kunftig will das Unternehmen Cognos noch strategischer
nutzen und Bestandsanalysen durchfuhren, um den

Einkauf ,filigraner planen” zu kénnen. ,Man hat

valantic

Produkte, die laufen und laufen und laufen, aber
eigentlich wird es jedes Jahr ein bisschen weniger", sagt
Tackmann. Deswegen sollen Entwicklungen beim

Einkaufsverhalten starker beobachtet werden.

Kostenersparnis bei Retouren nach
vier Monaten erzielt

Darunter fallen auch die steigenden Retouren. ,Denn
Riickgaben kosten Geld und sind richtige Zeitfresser”,
sagt Bolsch. Geht beispielsweise eine Armatur retour,
dann mussen rund 15 Teile von einem Fachmann auf
Vollstandigkeit und Funktionstuchtigkeit gepriuft werden.
Das macht eine Rucksendung aufwendiger als eine
Aussendung. Bolsch hat eine Dropdown-Liste mit
insgesamt zehn Ruckgabegrinden eingefuhrt. Bei
manchen Kunden entfallen von zehn Rickgaben funf auf
denselben Grund. Eine persdnliche Beratung kann in
solchen Fallen unnotige Retouren oft vermeiden helfen.
.Die neue Handhabung mit den zehn Riicksendegriinden
zur Auswahl ist schon ein Quantensprung. Das ist richtig

gut”, sagt Bolsch.
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Deckungsbeitragsbringer und Top-Kunden leichter
identifizieren

Die Méglichkeiten der Datenanalyse lassen somit auch Ruckschlisse darauf zu,
wie wirtschaftlich ein Kunde ist. Kunftig soll eine weiterfUhrende Kundener-
folgsrechnung aufgebaut werden, die neben Umsatzzahlen auch die damit

verbundenen Prozesse berucksichtigt.

.Mit Cognos kénnen wir unsere Geschdftsziele viel besser definieren”, sagt
Tackmann. Denn die wichtigsten Deckungsbeitragsbringer kdnnten einfach
erkannt werden. ,Friiher hatten wir Probleme, solche Ubersichten in
angemessener Weise zu erstellen und die Entwicklung von einzelnen

Produkten zu verfolgen”, sagt er. ,Das alte System war zu intransparent.”

Bei allen Analysemoéglichkeiten, die die neue Datenbank Cognos bietet,
ermuntert Bolsch Cognos-Einsteiger zur MaRigung. ,Am Anfang ist man
geneigt, alle Kennzahlen, die man hat, in dieses Programm hinein zu packen
- Vertrieb, Einkauf, Logistik.” Doch sich Stuck fur Stlck in neue Bereiche
einzuarbeiten, habe sich fur die Firma Peter Jensen bewahrt. Zumal sie noch

viele Ziele auf der To-do-Liste habe.
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Uber valantic

valantic Business Analytics GmbH (valantic BA) ist ein Geschaftsbereich der
globalen valantic-Gruppe (www.valantic.com) und berat Unternehmen bei der
EinfUhrung und Umsetzung von Digitalisierungsstrategien. valantic BA ist
Spezialist fur Losungen zur Unternehmenssteuerung, wie Business Analytics,
Business Intelligence, Big Data Analytics, Financial Performance Management,
Predictive Analytics, Cognitive Analytics, Incentive Compensation Management,

Business Process Management, Data Warehousing und Datenintegration.

Seit Uber zwei Jahrzehnten begleitet das Unternehmen Kunden aus den
Bereichen GKV, Handel, Pharma, Produktion, Banken-und Finanzdienstleister
uvm. IT- und Fachsspezialisten sorgen von mehreren Standorten aus fur einen

reibungslosen und personlichen Service.

Die valantic-Gruppe gilt als federfuhrend in der digitalen Transformation und
zahlt zu den fuhrenden Digital Solutions-, Consulting- und Software-Gesell-

schaften mit Uber 1.000 Entwicklern und Beratern weltweit.
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Sie wollen mehr erfahren?

Weitere Informationen finden Sie auf

unserer Webseite unter:

Q www.valantic.com

oder sprechen Sie uns an!

[zl info@ba.valantic.com

Ay +49 4022632480
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