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SIBIR

Die Marke mit dem guten Service.

Kundenprofil

Die 75 Mitarbeiter der Sibir Haushalt-
technik AG erwirtschaften einen jahr-
lichen Umsatz von rund 30 Millionen
Schweizer Franken. 85 Prozent davon
entfallen auf den Handel und den
Service rund um Haushaltsgrossgerate.

Ausgangssituation

Die veraltete Unternehmenssoftware
konnte den steigenden Dienstleis-
tungsanteil nicht adaquat abbilden.
Dadurch fehlte der Einblick in einzelne
Geschéftsvorgange. Gleichzeitig redu-
zierten die Informationsliicken die
Qualitat des Reportings.

Losung

Die Sibir entschied sich fir Microsoft
Dynamics NAV. Grund hierfur waren
die einfache Bedienung, das flexible
Berichtswesen, das standardisierte
CRM-Modul und die Unterstlitzung
von Kontakt- und Gerétehistorie.

Resultate

Dank Microsoft Dynamics NAV sind die
Mitarbeiter der Sibir heute bestens
informiert. Zudem gewahrt das flexible
Berichtswesen dem Management
einen fundierten Einblick in die Ge-
schaftsentwicklung. Die gestiegene
Datenqualitat vereinfacht die Unter-
nehmenssteuerung.

MGA

Integrierte ERP-L6sung verbessert
Unternehmenssteuerung

.Mit Microsoft Dynamics NAV erkennen wir, wie viele Servicegange

erforderlich sind, um einen Vorgang abzuschliessen. Das sind wichtige
Informationen, die unsere Effizienz verbessern.”

Andreas Kofel, Leiter Finanzen (CFO) bei der Sibir Haushalttechnik AG

Die Geschéftsfelder der Sibir Haushalttechnik AG haben sich seit Anfang
der neunziger Jahre grundlegend verdndert: An die Stelle der Kuhlgeréate-
produktion rickten Handel und Kundenservice. Gleichzeitig kamen weite-
re Haushaltsgrossgerate hinzu, beispielsweise Kochherde oder Waschma-
schinen. Die veraltete Unternehmenssoftware, die seit mehr als 20 Jahren
ihren Dienst verrichtete, konnte trotz laufender Anpassungen mit der Ent-
wicklung kaum Schritt halten. Vor allem das steigende Dienstleistungsvolu-
men bereitete dem IT-Management zunehmend Schwierigkeiten. Die Sibir
entschied sich fir die Einfihrung der ERP-Software Microsoft® Dynamics
NAV. Ausschlaggebend war neben einer einfachen Benutzerfiihrung insbe-
sondere ein ausgepragter Funktionsumfang in den Bereichen Customer Re-
lationship Management und Kundenservice. Seit Herbst 2005 haben die
Servicemitarbeiter der Sibir mit Hilfe von Gerate- und Kontakthistorien
die aktuelle Entwicklung der Geschaftsbeziehungen im Blick. Gleichzeitig
freut sich das Management Uber detaillierte Analysen zur aktuellen Unter-

nehmenssituation.

A‘ Microsoft Dynamics



Wir miissen erst lernen, die enorme
Datenvielfalt, die uns Microsoft
Dynamics NAV zur Verfiigung stellt,
richtig einzusetzen.”

Andreas Kofel, Leiter Finanzen (CFQO),
Sibir Haushalttechnik AG

Projektdauer: 18 Monate
Technische Umsetzung: 6 Monate
Schulungsaufwand

pro Mitarbeiter: 12 Stunden
Angeschlossene

Arbeitsplatze: 41

Anzahl der gespeicherten
Ansprechpartner und Firmen: ca. 35000

Anzahl der

Rechnungen: ca. 50000 pro Jahr

Grosse der Datenbank: 700 MB

Kundenprofil

Ein bisschen &ahnelt die Situation der Sibir

Haushalttechnik AG der des kleinen gallischen
Dorfs in den Asterix-Comics: Am umkampften
Markt fur ,weisse Ware" befindet sich das
Unternehmen im Wettbewerb mit Global Play-
ern wie Bosch, Siemens oder Miele. Doch in
der Rolle des ,Underdogs” fuhlt sich die Sibir
offensichtlich pudelwohl. Zuletzt stieg der Jah-
resumsatz um sieben Prozent auf rund
30 Millionen Schweizer Franken. Grundstein
des Erfolgs ist der strukturelle Wandel, den das
Unternehmen Anfang der neunziger Jahre in
die Wege leitete: Damals wurde die defizitare
Produktion eigener Kihlgerate eingestellt.
Seitdem konzentriert man sich voll und ganz
auf Handel und Service. Lediglich die Kamin-
und Oléfen, die in der Abteilung Sibirtherm
am Standort in Schlieren in Kleinserien gefer-
tigt werden, erinnern an den Produktionsbe-
trieb friherer Tage.

Die Sibir beliefert nicht nur den Fachhandel
und Elektrodiscounter, sondern ist mit vielen
Schweizer Hausverwaltungen im Geschaft.
,Den Vertrieb Gber Verwaltungen konnten wir
in jlingster Vergangenheit stark ausbauen”,
gibt Franz Rettich, Leiter Verkauf & Marketing
bei der Sibir Haushalttechnik AG, Einblick in
die Marktstrategie. Das Geheimnis des Erfolgs:
ein exzellenter Service und die strikte Ausrich-
tung auf die Wiinsche der Kunden. So unter-
halt das Unternehmen zwei Vertriebsbiros in
Bern und in der N&he von Lausanne. Zudem
sind die dezentral organisierten Aussendienst-
und Kundenservicemitarbeiter in der ganzen
Schweiz unterwegs, um Eigentliimer und Haus-
verwaltungen vor Ort zu betreuen. ,Um indi-
viduelle Wiinsche erfiillen zu kénnen, haben
wir neben unseren eigenen Produkten sogar
Fremdgerate ins Produktprogramm aufge-
nommen. Auch hierfiir tbernehmen wir War-
tung und Service”, unterstreicht Rettich.

Ausgangssituation

Die veraltete Unternehmenssoftware, ein
Grossrechnersystem auf Basis der AS/400, tat
sich mit dem Strukturwandel der letzten Jahre

allerdings schwer. Vor allem das steigende
Dienstleistungsvolumen liess sich nicht ad-
dquat umsetzen. Die Unterstiitzung der Mit-
arbeiter durch die IT war phasenweise gering
oder Uberhaupt nicht vorhanden, gesteht
Andreas Kofel, Leiter Finanzen (CFO) bei der
Sibir Haushalttechnik AG: ,Es gab weder eine
Geréate- noch eine Kontakthistorie. Entspre-
chend mihsam war die Rekonstruktion der
Geschéftsentwicklung und friherer Service-
vorgange.” Auch die Verwaltung von Service-
vertragen und die Erstellung individueller Of-
ferten verursachten einen hohen manuellen
Aufwand. ,Von einer EDV-gestlitzten Disposi-
tion unserer Servicemitarbeiter oder der Rou-
tenplanung konnten wir nur traumen”, blickt
Kofel zuriick. Wegen des hohen Alters der
vorhandenen Systeme kam ein Ausbau nicht
mehr in Frage. Stattdessen rief der CFO ein
Projektteam ins Leben, das die vorhandenen
Geschéftsprozesse analysierte und ein kon-
kretes Anforderungsprofil fiir die neue Unter-
nehmenssoftware erarbeitete.

Losung

Im Herbst 2004 verschickte Kofel die Wunsch-
liste an neun verschiedene Softwarehauser.
,Besonders wichtig war fiir uns die Abbildung
der Kontakt- und Geréatehistorien. Zudem
wollten wir den Aussendienst und spater auch
unsere Servicemitarbeiter einbinden”, be-
nennt Kofel die zentralen Entscheidungskrite-
rien. Dartiber hinaus sollte die neue Software
das Customer Relationship Management
(Kundenmanagement) beherrschen und mog-
lichst einfach zu bedienen sein. Anfang 2005
setzte sich Microsoft Dynamics NAV, vormals
Microsoft Business Solutions—Navision, gegen
Lésungen von SAP, Oracle und Simultan
durch. Den Zuschlag fiir die Implementierung
erhielt der Microsoft Partner MGA Solutions
Baar AG. ,Die MGA ist der grdsste Schweizer
Microsoft Partner und brachte viel Erfahrung
aus ahnlichen Projekten mit”, begriindet Kofel
die Wahl.

Der Startschuss fur die Implementierung fiel
im April 2005. Die erforderlichen Anpassun-



Die Sibir Haushalttechnik AG erwirtschaftet
rund 30 Millionen Schweizer Franken jéhrlich

gen hielten sich dabei in engen Grenzen. ,\Wir
konnten grosstenteils auf Standardfunktionen
zuriickgreifen. Lediglich im Berichtswesen und
bei den Formularen waren Eingriffe erforder-
lich”, erinnert sich CFO Kofel. So habe man die
Offerten derart abgeandert, dass mehrere Pro-
duktalternativen mit separatem Mehrwert-
steuerausweis gedruckt werden kénnen. Beim
Berichtswesen kamen Rapports hinzu, die bei-
spielsweise den Lagerumschlag in Bezug auf
einzelne Artikelgruppen oder Umsatze auf Ab-
teilungsebene zeigen — wahlweise auch mit
mehrjdhrigen Zeitreihenvergleichen. ,Ganz be-
sonders lag uns die Transparenz im Kunden-
service am Herzen. Mit Microsoft Dynamics
NAV erkennen wir sofort, wie viele Service-
gange erforderlich sind, um einen Vorgang ab-
zuschliessen. Das sind wichtige Informationen,
mit denen wir unsere Effizienz kontinuierlich
verbessern”, unterstreicht Kofel.

Entspannung war hingegen beim Import
der Altdatenbestande angesagt: Sie liessen
sich bequem Uber die ODBC-Schnittstelle
importieren. Aufwendig war dabei lediglich
die Anpassung der Artikelinformationen.
,Im alten System waren samtliche Stammda-
ten in Grossbuchstaben gespeichert. Die
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Korrekturen kosteten uns viel Zeit und MUihe”,
verweist der CFO auf die unangenehmen Sei-
ten eines Systemwechsels.

Nach kurzer Implementierungszeit von ledig-
lich sechs Monaten konnte die Sibir im Ok-
tober 2005 Microsoft Dynamics NAV in Betrieb
nehmen. Neben dem Hauptsitz in Schlieren ist
mittlerweile auch das Vertriebsbiro in Bern an
die neue Unternehmenssoftware angeschlos-
sen. Der dezentrale Aussendienst greift eben-
falls auf die Kundendaten zu, um sich auf Ver-
kaufsgesprache gezielt vorzubereiten. Die
Kleinofenproduktion bei Sibirtherm wird mit
Hilfe von Stiicklisten gesteuert. ,Fir vollauto-
matisierte Produktionssteuerung ist das Volu-
men einfach zu klein. Der Aufwand hétte sich
nicht rentiert”, erlautert Kofel. Dafiir sorgen im
Ersatzteillager Barcodescanner fir effizientere
Arbeitsablaufe. Microsoft Dynamics NAV er-
zeugt bei der Auftragserfassung zunachst
Rustscheine. Bei der folgenden Entnahme der
Ersatzteile |0sen die Barcodescanner den
Druck der Rechnung aus. Derartige Produkti-
vitatssteigerungen gehdren allerdings eher zu
den Ausnahmen des Projekts, stellt Kofel klar:
,An unseren Prozessen gab es nicht allzu viel zu
verbessern. Lediglich beim Informationsma-
nagement hatten wir Nachholbedarf”

Resultate

Dabei hat Microsoft Dynamics NAV den Haus-
geratespezialisten einen grossen Schritt nach
vorn gebracht. Gerate- und Kundenhistorie lie-
fern Daten, die den Mitarbeitern friiher nur auf
Umwegen zur Verfligung standen. ,Wenn un-
sere Kunden heute anrufen, brauchen sie we-
der Seriennummer noch Geratetyp zu nennen.
Unsere Mitarbeiter sind trotzdem sofort im Bil-
de und kénnen kompetent Auskunft geben”,
freut sich CFO Kofel. Auf lange Sicht, hofft er,
werde sich der bessere Service in einer héhe-
ren Kundenzufriedenheit und einem Umsatz-
plus niederschlagen. Dementsprechend lang-
fristig hat er den Return on Investment (ROI)
bei Microsoft Dynamics NAV ausgelegt.
,Microsoft Dynamics NAV ist in erster Linie ein
Serviceprojekt. Wir wollten vor allem kunden-
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freundlicher werden”, stellt Kofel klar. Weit
wichtiger als der ROI sei daher die Verbesse-
rung der Informationsbasis gewesen. ,Wir
mussen allerdings erst lernen, die enorme Da-
tenvielfalt, die uns das System zur Verfligung
stellt, richtig einzusetzen. In vielen Bereichen
fehlen noch Vergleichswerte, so dass sich der

Software und Services

= Microsoft Dynamics NAV, vormals
Microsoft Business Solutions—Navision

m Microsoft Windows Server System
Microsoft Windows Server 2003
Microsoft Exchange Server 2003

volle Nutzen des Managementinformations-
systems erst im Laufe des Jahres einstellen
wird”, schatzt Kofel. Nichtsdestotrotz stehen
bereits die ersten Systemerweiterungen auf
dem Projektplan. In Kiirze soll zum Beispiel die
Umsetzung einer EDV-gestitzten, grafischen
Disposition der Servicemitarbeiter erfolgen.

m Microsoft Office System
Microsoft Office 2003 Professional

= Windows XP Professional
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