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Was kann Abisco besser als andere EDV-Warenwirtschaftssysteme?

… und ein Link zu
TecCom

Bei Abisco wurde viel Energie in die Be-
nutzerführung gesteckt. Die einfache

Oberfläche ermöglicht es selbst im E-Com-
merce wenig Geübten, einen schnellen
Einstieg und komplexe Arbeitsschritte
dann bald effektiv zu erledigen. Dafür ver-
zichtet Abisco auf das bei den meisten Wa-
renwirtschaftssystemen verwendete Multi-
Document-Interface (MDI), in dem ein
Hauptfenster viele Unterfenster beher-
bergt, für deren übersichtliche Anordnung
dann der Anwender zuständig ist. Stattdes-
sen enthält das Hauptfenster in Abisco Rei-
ter für die im Tagesgeschäft relevanten Mo-
dule. Der Benutzer weiß dadurch immer, wo
er sich befindet. und muss nicht erst das
entsprechende Unterfenster suchen.

Bei der Zusammenstellung von Arti-
keln für einen Kunden muss erst nach der
Zusammenstellung entschieden werden,
ob daraus ein Angebot, ein Lieferschein
oder eine Rechnung etc. erstellt werden
soll. Es entfällt somit die Notwendigkeit,
Konvertierungen durchzuführen (Barrech-
nung -> Rechnung usw.), wenn sich der
Kunde während der Zusammenstellung
umentscheidet.

Lauffähig auf fast allen Plattformen

Sowohl Abisco wie auch die verwendete
Datenbank MySQL ist auf fast allen Platt-
formen lauffähig (Windows, UNIX/Li-
nux/MacOSX). MySQL stellt eine stabile

Basis für die Datenhaltung bereit und bie-
tet extrem schnellen Zugriff auf Millionen
von Artikeln und Lieferscheinen oder
Rechnungen. Der Schnelligkeit der Daten-
bank ist es auch zu verdanken, dass Daten-
sicherungen des kompletten Systems meist
weniger als eine Minute dauern.

Im Gegensatz zu vielen anderen
Warenwirtschaftssystemen trennt Abisco

nicht zwischen aktiven und passiven Arti-
keln. Jeder Artikel hat einen Bestandswert.
Dieser ist bei den passiven Artikeln null.
Dadurch muss der Anwender bei der Arti-
kelsuche nicht vorher schon wissen, ob es
sich um einen Lagerartikel handelt. Der
separate Webshop „Webisco“ kann direkt
von Abisco heraus komplett verwaltet wer-
den, wodurch keine Preise doppelt gepflegt
werden müssen. Dort getätigte Online-Be-
stellungen werden automatisch in Abisco
überführt und können dort abgearbeitet
werden.

Schnittstelle zu TecCom

Durch die dynamische Schnittstelle im Da-
tenimport-Modul können alle beliebigen
Artikel- und Preisdateien von Lieferanten
automatisch ins System übernommen wer-
den. Die Schnittstelle kann vom Benutzer
selbst mit wenigen Mausklicks jederzeit

Von einem virtuellen Warenwirtschaftssystem erwartet

der Kfz-Teilehandel höchste Leistungsfähigkeit bei

Abwicklung und Übersicht im Bestand. Es darf aber

auch in der praktischen Anwendung keinesfalls zu

kompliziert sein. Dies alles scheint der kleinen

Softwareschmiede ByteRider in Augsburg mit dem

Abisco-System gelungen zu sein.

� Absolute Übersicht von Bestand, Istzustand
der Lieferungen sowie den Gewinnmargen in
einzelnen Produktgruppen ist mit Abisco keine
„Hexerei“. Das behauptet zumindest ByteRider-
Geschäftsführer Andreas Pietzowski
(pietzowski@byterider.biz).
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angepasst werden. Stets auf aktuelle
Preise zurückgreifen zu können ist
heutzutage für den Kfz-Teilehandel
unabdingbar.Abisco verfügt über ei-
ne integrierte Schnittstelle zur Ver-
wendung des WebU- und TecCom-
Bestellsystems, die den gesamten
Bestellprozess beim Lieferanten für
den Benutzer in einer übersichtli-
chen Benutzeroberfläche kapselt.

Eine speziell für Abisco ent-
wickelter Formulardesigner ermög-
licht es den Händlern, ihre Aus-
drucke speziell an die individuellen
Anforderungen anzupassen. Der
Vorteil dieser Eigenentwicklung ist,
dass die Erstellung eigener Druck-
vorlagen sehr einfach ist und von ei-
ner simpel gehaltenen Oberfläche
unterstützt wird. Abisco unterstützt
alle gängigen Drucker, daneben
auch komfortable Thermodrucker.
Zur leichteren Artikelerfassung
können problemlos Barcodescanner
eingesetzt werden.

Bei der Entwicklung von Abisco
wurde stets auf die Integration der
in dieser Branche wichtigen Altteil-
steuer geachtet. Diese wird ge-
setzeskonform in Kundenbelegen
umgesetzt und auch korrekt im
integrierten Finanzbuch oder beim
DATEV-Export ausgewiesen.

Schnelle Anpassung im
Rabattsystem

Mit dem Report-Center ermöglicht
Abisco dem Händler, dessen Umsät-
ze, Gewinne und Rückgaben über
beliebige Zeiträume in einem be-
liebigen Detaillierungsgrad abzu-
fragen. Es dient zusätzlich dazu,
Gewinnmargen über bestimmte
Produktgruppen hinweg zu analy-
sieren und durch Anpassungen im
Rabattsystem schnell reagieren zu
können. Mit dem Lageranalyse-Mo-
dul steht dem Abisco-Anwender ein
mächtiges Werkzeug zur Verfügung,
um ungünstige Mindestbestände zu
visualisieren oder Lagerartikel mit
zu hoher Bestandsreichweite zu
identifizieren. Im Logbuch kann je-
derzeit rekonstruiert werden, wel-
che Bestandsänderungen wann von
wem vorgenommen wurden oder in
welchen Rechnungen Preisanpas-
sungen beim Verkauf erfolgt sind. �

Das Call Center beim Teilegroßhändler Eugen Trost für
über 60 Standorte wurde optimiert

Mehr Transparenz
beim Trost-Telefonservice 

Nach diversen Firmenzukäufen war die
Telekommunikationslandschaft der

Eugen Trost GmbH & Co. KG äußerst hete-
rogen. Bei dem Großhändler für Kfz-Er-
satzteile sowie für Werkzeuge, Werkstatt-
einrichtungen und Dienstleistungen rund
um die Kfz-Reparatur gab es verschie-
denste Anlagen unterschiedlicher Herstel-
ler, die teilweise überdimensioniert oder
veraltet waren oder gar nicht mehr wie
geplant funktionierten. Jedes System
musste für sich verwaltet werden, eine
zentrale Administrationsmöglichkeit exis-
tierte nicht. Zudem muss ein tägliches
Anrufvolumen von etwa 250 Anrufen pro
Filiale, also bundesweit über 15.000 Anfra-
gen, bewältigt werden.

Aus diesem Grund entschied sich der
Mittelständler in einem ersten Schritt für
die Einführung einer einheitlichen Tele-
kommunikationsinfrastruktur, die die mög-
lichst hohe Erreichbarkeit jedes der 65 Ver-
kaufshäuser des Unternehmens garantiert.
Dank der integrierten Routing-Funktionen,
die dem Call-Center-Agenten zum Beispiel
die aktuelle Verfügbarkeit seiner Kollegen
anzeigen, kommt das Weiterverbinden auf
einen besetzten Apparat oder auf einen
nicht besetzten Platz nicht mehr vor.

Allerdings unterschieden sich die
Kennzahlen für die jeweiligen Servicelevel
von Standort zu Standort, so dass Kriterien
wie Erreichbarkeit, Gesprächsdauer, War-
tezeiten etc. letztendlich nicht für das ge-
samte Unternehmen zu bewerten waren.
Deshalb wurde eine Systematik entwickelt,
die die Kennzahlen für den Kundenservice
unternehmensweit vergleichbar macht.
Diese Werte werden mit Hilfe der Call-
Center-Lösung HiPath ProCenter Agile
von Siemens über alle Standorte des Fahr-
zeugersatzteil-Großhändlers hinweg auto-
matisch erhoben und in einer zentralen
Datenbank konsolidiert. Auf diese Weise
konnte die Effizienz deutlich verbessert
werden, und die Qualität des Telefonservice
ist nun im gesamten Unternehmen trans-
parent und lässt sich weiter optimieren. �

� Kunden von Trost erhalten nun bei allen
60 Standorten annähernd gleich guten
Telefonservice (weitere Informationen unter:
www.trost.de oder
www.siemens.de/solutionprovider).


