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STTIUDLLIIDLY
VERTRIEBSWISSEN

Mit einer Business-Intelligence-L&sung
hat die Adelholzener Alpenquellen GmbH
ein neues Reportingsystem flr

das Vertriebscontrolling aufgebaut.

ie Adelholzener Alpenquellen sind in den
Dbayerischen Alpen beheimatet und stellen

Heilwasser, Mineralwasser und Erfri-
schungsgetranke unter den Marken Adelholzener
und Active O2 her. Das mittelstindische Unterneh-
men gehort zur Kongregation der Barmherzigen
Schwestern vom hl. Vinzenz von Paul. Die Erlose
der Adelholzener Alpenquellen gehen nach Investi-
tionen zur Erhaltung langfristiger Arbeitspldtze zu
100 Prozent in Krankenhduser, Alten- und Pflege-
heime sowie in die Unterstiitzung zahlreicher sozia-
ler Projekte. Reibungslose Prozesse und der Einsatz
moderner Informationstechnologie sind im gesam-
ten Unternehmen selbstverstdndlich. Der Vertrieb
wird iiber eine Business-Intelligence-Losung gesteu-
ert, die Vertriebs- und EDV-Abteilung zusammen
mit den Beratern des Softwareanbieters Cubeware
aus Rosenheim aufgebaut haben. Beim Projektstart
hatte sich das Projektteam fiir die Umsetzung mit
der Software der Rosenheimer entschieden, weil da-
mit bei flexiblen Auswertungsmaoglichkeiten ein un-
ternehmensweit standardisiertes Reporting realisiert
werden konnte.

DIE ADELHOLZENER ALTENQUELLEN GITBH

Geschaftsfeld: Herstellung von Heilwasser, Mineralwasser und
Erfrischungsgetrénken unter den Marken Adelholzener und
Active 02

Standort: Siegsdorf (Chiemgau)

Griindung: 1875

Internet: www.adelholzener.de

Inhaltlicher Schwerpunkt der Losung ist das Ver-
triebscontrolling, die technologische Basis bilden
der Cubeware Importer, die Olap-Datenbank Infor
PM 10 und das Cubeware Cockpit. Der Importer
bezieht die operativen Quelldaten fiir das Repor-
ting aus dem ERP-System Dogas/400 von Copa
und der CRM-Losung Profitsystem von Merkarion,
beides branchenspezifische Losungen fiir die Ge-
trankeindustrie. Fiir Plan-Ist-Vergleiche und wei-
terfiilhrende Analysen werden aufierdem Planda-
ten aus einer Planungssoftware in die Cubeware
Losung eingespielt. Mit der BI-Losung konnte der
Getrdankehersteller sein Vertriebscontrolling weit-
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gehend automatisieren und zugleich qualitativ
verbessern. Die detaillierten Reports sind mit ihren
zuverldssigen und aktuellen Kennzahlen wichtige
Hilfen fiir die Unternehmenssteuerung: Die mo-
natlichen Besprechungen der Leiterebene starten
jeweils mit einem Liveeinstieg in das BI-System
und einem Blick auf die neuesten Zahlen. Auch in
den Auflendiensttreffen sind die Berichte wichtige
Diskussionsgrundlagen.

Monatsreporting und
tagliche Absatzstatistiken

Die wesentlichen regelmidfligen Berichtsformen
sind das Monatsreporting iiber Key Accounts, das
den Absatz im Jahresvergleich sowie kundenspezifi-
sche Daten zeigt, und tagesaktuelle Absatzstatisti-
ken fiir das Management. Die Absatzstatistiken mit
den Daten vom Vortag und den entsprechenden
Vorjahres- und Plandaten werden der Geschaftsfiih-
rung, der Vertriebs-, Verkaufs- und Produktionslei-
tung und dem Marketing tdglich tibermittelt.

Zur Informationsbereitstellung wird die Export-
funktion im Cubeware Cockpit genutzt, mit der
Berichte fiir die verschiedenen Empfinger auf
Knopfdruck generiert und versandt werden. Fiir die
Unternehmensleitung wurde aufierdem ein Ma-
nagementinformationssystem eingerichtet. Uber
eine feste Einstiegsmaske greift das Management auf
das Vertriebscontrolling zu und kann mit wenigen
Klicks alle Absatzdaten tiber mehrere Jahre tiberbli-
cken und in verschiedenen Perspektiven auswerten.
Die Verantwortlichen im Vertriebscontrolling fiih-
ren auflerdem freie Ad-hoc-Analysen mit der Soft-
ware durch.

Im System wurde die komplexe Vertriebsorgani-
sation des Getrankeherstellers abgebildet. Das
Datenmodell des Vertriebscubes enthélt neben den
ublichen Werten wie Umsatz, Absatz, Artikel oder
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Zeitdimensionen die branchenspezifischen Infor-
mationen zum mehrstufigen Vertrieb tiber Direkt-
kunden oder Auslieferer, zu Handelsorganisationen,
zur Kundenverantwortung, zum Pfand, Material
(PET oder Glas) oder Gebinde. Auf3er dem Vertriebs-
cube wurden kleinere Cubes mit spezielleren Infor-
mationen modelliert, auf die nur die jeweils zustan-
digen Mitarbeiter zugreifen. Dazu gehoren die Ver-
triebsplanung, Reisekosten, Konditionen und
Riickvergiitungen, Werbekostenzuschuss (WKZ),
Gratisware und branchenspezifische Gedat-Sonder-
auswertungen.

Mt der Bl-Losung konnten
wir unser Vertrielbbscontrolling

standardisieren”,. ..

...erkldrt Michael Hagl, Verkaufsleiter Innendienst
bei der Adelholzener Alpenquellen GmbH.

Das Vertriebscontrollling wurde seit der Einfiih-
rung immer weiter ergdnzt und ausgefeilt. Eine
wichtige Uberarbeitungsstufe war beispielsweise die
Anpassung aller Grafiken und Berichtsmasken an
neue Standards der visuellen Darstellung. Die Adel-
holzener Alpenquellen haben damit eine Vertriebs-
16sung, die detaillierte Berichte und Analysen im
modernen, tibersichtlichen Design liefert und damit
strategische Entscheidungen, z.B. die Planung von
Marketingaktionen oder der Sortimentsplanung,
mit aussagekriftigen und schnell verfiigbaren Infor-
mationen unterstiitzt. ,Mit der BI-L6sung konnten
wir unser Vertriebscontrolling standardisieren und
durch die vielen Auswertungsmaoglichkeiten zu-
gleich flexibler gestalten”, erkldrt Michael Hagl, Ver-
kaufsleiter Innendienst bei der Adelholzener Alpen-
quellen GmbH. <] Dr. Hanne Gutmann
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