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Kaffeerosterei Schmitz-Mertens |0st Altsystem ab:

SAP Business One sorgt
fuir frisches Aroma
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Kaffee ist das Lieblingsgetrank der Deutschen. Wie man dem Kaffee sein Aroma und den vol-

len Geschmack entlockt, ist eine Kunst, die in der Spezialitaten-Kaffeerosterei Schmitz-Mer-

tens Tradition hat. Um die Zukunft zu gestalten und Wettbewerbsvorteile zu gewinnen, 16ste

das mittelstéandische Unternehmen seine heterogene IT-Landschaft ab und setzt seit kurzem

auf SAP Business One. Die integrierte und zukunftsfahige Unternehmenslésung verbesserte

die Geschaftsprozesse vom Einkauf iiber die Produktion bis hin zur Buchhaltung und bildet

sie durchgangig ab. Fiir die schnelle und reibungslose Einfiihrung sorgte der SAP Business

Partner KUTTIG Computeranwendungen.

Schmitz-Mertens ist eine Spezialitdten-Kaffeerdsterei
fiir die gute Gastronomie, den Bedarf in Biiros und
Verwaltungen sowie fiir den Gemeinschaftsverbrauch in
GroRkiichen. Das im nordrhein-westfélischen Troisdorf an-
séssige mittelstdndische Unternehmen ist seit 1863 in Fami-
lienbesitz und eine regional etablierte Frischrosterei. ,,Im
Gegensatz zu vakuumverpacktem Kaffee bleiben bei einem
frisch gerosteten die Aromen erhalten. und die Qualitét ist
besser, erkldrt Wolfgang Schmitz-Mertens, Geschéftsfiihrer
der Firma. , Rostfrischer Kaffee ist problemlos sechs bis
neun Wochen aromafrisch und braucht daher nicht fiir 18
Monate konserviert werden. Unser Kaffee wird ,just in time’
gerostet und umgehend {iber den eigenen Frisch-Dienst aus-
geliefert.“ Die Firma kauft den Rohkaffee auf internationa-
len Mérkten ein und liefert ihre Spezialmischungen fiir Kaf-
fee und Espresso in ganz Deutschland aus. Zudem vertreibt
der Mittelstédndler Kaffeemaschinen beziehungsweise -auto-
maten und bietet hierfiir entsprechende Serviceleistungen
an. Von den derzeit 16 Mitarbeitern sind acht im Vertrieb,
vier in der Produktion sowie vier im Biiro tétig.

Neue Software fiir hohere

Anforderungen

Bis vor kurzem hatte die Kaffeerosterei unterschiedliche Sys-
teme fiir Faktura, Finanzwesen sowie Versand und betrieb
noch eine Speziallosung von Handelshof fiir den zweiten
Mandanten Lowen-Kaffee. Produktionsbelege sowie Be-
richtswesen und Bestandsverwaltung wurden vorwiegend

manuell erstellt. Auch die Rezepturen verwaltete das Unter-
nehmen noch von Hand. ,,Eine unbefriedigende Situation“,
wie Geschiéftsfithrer Schmitz-Mertens feststellt. ,,Hinzu kam,
dass sich Produktions-, Vertriebs- und Serviceprozesse be-
schleunigt haben.“ Mit den vorhandenen Altsystemen konnte
der Kaffeerdster diese nicht mehr abdecken. ,Die IT-Situa-
tion war einfach unbefriedigend®, fasst der Geschéftsfiihrer
zusammen.

Der Mittelstidndler beschloss deshalb, eine neue Soft-
wareldsung einzufiihren, um seine Unternehmensprozesse
durchgingig abzubilden und den Kundenservice weiter zu
verbessern. Die neue Geschéftssoftware sollte unter ande-
rem die kontinuierliche Bestandsfiihrung in Logistik und
Finanzen sicherstellen, Finanzbuchhaltung und Produk-
tionsabldufe mitsamt der Rezepturverwaltung integrieren
sowie mandantenfihig sein. Auch wollte der Kaffeerdster
die Chargen fiir die Rohstoffe in der neuen Losung verwal-
ten. ,Dabei sollte die Software einfach zu bedienen und
schnell einfiihrbar sein®, formuliert Schmitz-Mertens seine
Anforderungen und spielte verschiedene Szenarien durch.
Die vorhandene Software um die noch fehlenden Funktio-
nen zu ergidnzen bedeutete zu viel Aufwand. Eine zusitzli-
che Standardsoftware — iiber Schnittstellen mit dem exis-
tierenden System verbunden — hétte die IT zu uniibersicht-
lich und schwer administrierbar gemacht. ,So kam nur die
Einfiihrung einer neuen Komplettlésung in Frage, welche
die aktuellen Anwendungen ablést®, fithrt der Geschifts-
fiihrer aus.



Entscheidung fiir
Kompetenz
Schmitz-Mertens wandte

sich im April 2004 an den

SAP Business Partner KUTTIG
Computeranwendungen, zu dem er
bereits Kontakte unterhielt, und informierte

sich. Schnell stellte sich heraus, dass SAP Business One die
vorhandenen Systeme nicht nur ersetzen konnte, sondern
auch die Unternehmensprozesse transparent abbildete und
voll mandantenfihig war. Positiv bewertete der Geschifts-
fiihrer iiberdies die Leistungsfidhigkeit, die einfach zu bedie-
nende grafische Benutzeroberfliche sowie die iiberschauba-
ren Investitionen bei SAP Business One.

Schmitz-Mertens entschied sich fiir die SAP-Mittelstands-
software und wéhlte KUTTIG Computeranwendungen zur
Unterstiitzung der Einfiihrung, denn der SAP Business Part-
ner , kannte bereits viele Abldufe in der Firma und iiberzeugte
durch seine Kompetenz.“ Die Entscheidungsfindung war laut
Schmitz-Mertens auch nicht ,,klassisch”, denn SAP Business
One war ,,in der Tat konkurrenzlos. Hinzu kam unser Vertrau-
en in den SAP Business Partner KUTTIG.“

Schnelle Einfithrung, reibungsloser Betrieb

Die Einfiihrung der Software begann im Mai 2004. ,Um die
systemtechnischen Voraussetzungen zu schaffen, kaufte
Schmitz-Mertens noch einen Server und zwei Arbeitsstatio-
nen®, legt Klaus Kuttig, Griinder und Geschéftsfiihrer von

KUTTIG Computeran-
wendungen, dar. ,,Insge-
samt erwarb die Firma

Schmitz-Mertens sechs Lizen-

zen fiir SAP Business One. Davon
sind zwei fiir die Finanzbuchhaltung,

drei fiir den Verkauf sowie eine fiir das Service-
Modul.“ Der SAP Business Partner richtete ein Test- sowie
ein Produktivsystem ein. Die Implementierung, inklusive
Installation, firmenspezifischer Anpassungen, Schulung der
spdteren Anwender mit ,,Echtdaten am Testsystem sowie
Ubernahme der Belege und Altdaten, dauerte rund neun Ta-
ge. ,Am aufwindigsten war, die Belege und Daten aus den
verschiedenen Altsystemen in SAP Business One zu iiber-
nehmen, denn dies musste getrennt fiir zwei Mandanten er-
folgen®, verdeutlicht Klaus Kuttig.

,Die Einfiihrung verlief reibungslos, und wir haben SAP
Business One zum vereinbarten Termin in Betrieb genom-
men“, lobt denn auch Wolfgang Schmitz-Mertens. ,,Auch
die fiir das Projekt kalkulierten Kosten hielt KUTTIG ein.“
Seit Juni 2004 arbeiten die Schmitz-Mertens-Mitarbeiter
produktiv mit dem neuen System.

Prozesse automatisieren,

Kosten senken

Fiir die Kaffeerosterei Schmitz-Mertens hat sich der Um-
stieg auf SAP Business One gelohnt. Der Mittelstindler
kann jetzt — wie geplant — Rezepturen, Bestand und Char-




>

B Sonderdruck aus SMB News - 10.11.2004

gen in einem System fiihren. Daten werden zudem nur ein-
mal erfasst und zentral verwaltet. Das vermeidet Redundan-
zen und erhoht die Datenqualitédt. AuBerdem kénnen die
Anwender jetzt auch die Produktion fiir den zweiten Man-
danten, Lowen-Kaffee, statt wie vorher aus verschiedenen,
nun aus der SAP-Losung heraus verwalten und bearbeiten.
,Wir kénnen jetzt quasi per Knopfdruck schnell und be-
quem Statistiken, betriebswirtschaftliche Auswertungen so-
wie Produktionsberichte, die so genannten Rostlisten, aus-
geben®, so der Geschiftsfiihrer. Dies erleichtert den Mitar-
beitern die Arbeit und trégt zur hohen Akzeptanz der
Software bei.

Die SAP-Losung erfasst auch die Rostverluste pro Rost-
liste und bucht diese mit einem eigenen Kennzeichen aus.
,Das ist fiir uns insofern von Bedeutung, als fiir jedes ver-
kaufte Kilo Kaffee Verbrauchssteuern direkt an den Zoll ab-
gefiihrt werden“, erldutert Schmitz-Mertens. Um diese exakt
zu berechnen, muss die Firma Rostverluste abziehen. SAP
Business One erfasst diese automatisch und gibt sie bei Be-
darf aus. Das ermoglicht einfache und automatisierte Aus-
wertungen fiir die Kaffeesteuer, ,,wo friiher zeitaufwindig
Daten von Hand eingetragen wurden.* Auch was die An-
fang Januar in Kraft tretende neue EU-Verordnung zur
Chargenriickverfolgung betrifft, ist der Mittelstdndler mit
der SAP-Mittelstandssoftware auf dem neuesten Stand. Die-
se Daten werden dann ebenfalls automatisch dokumentiert.

Vorteile nutzen, Zukunft gestalten
,Wir haben mit der SAP-Mittelstandsldsung den Uberblick
iiber die Geschéftsablidufe des gesamten Unternehmens,
vom Wareneinkauf bis zum Verkauf. Das vereinfacht Ar-
beitsabldufe und spart Kosten®, zdhlt der Geschéftsfiihrer
die Vorteile auf und denkt zugleich an weitere Einsatzsze-
narien. So will der Mittelstédndler kiinftig mit dem Service-
modul Servicevertrage fiir Kaffeemaschinen und -automaten
verwalten sowie das CRM-Modul (Customer Relationship
Management) verstérkt fiir Vertriebsaktivitdten nutzen.
,Unser Firmenleitspruch besagt ja, dass das Leben zu kurz
ist fiir schlechten Kaffee. Auch bei der Unternehmenssoft-
ware sollte Qualitdt Trumpf sein, damit man die Zukunft ge-
stalten kann. Genau deshalb haben wir uns fiir SAP Busi-
ness One entschieden®, so Schmitz-Mertens abschlielRend.
|

Weitere Informationen:
www.schmitz-mertens.de und www.kuttig.com



