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Grofikunden gewinnen —
Mit starken Partnern zum Erfolg.

Das Schweizer Handelsunternehmen
Briitsch/Riiegger Tools ist einer der ersten
Spot Buy Catalog enabled Anbieter auf
Unite und hat damit direkten Zugang zu
SAP Ariba-Kunden gewonnen.

,,Die B2B-Handelsbranche wird sich in den
néchsten zehn Jahren spiirbar verdndern
miissen, um Kunden einen Mehrwert zu
bieten. Was Thomas Schmidt, Geschafts-
flihrer von Briitsch/Rliegger Tools GmbH
Deutschland, sagt, ist alarmierend. Sein
Unternehmen hat er fiir den digitalen
Wandel gut aufgestellt. Das Schweizer
Unternehmen handelt seit 142 Jahren ldan-
deriibergreifend mit Werkzeugen aus den
Bereichen Mess-, Fertigungs- und Monta-
getechnik sowie Betriebseinrichtungen.
Der Werkzeughdndler verkauft seine Pro-
dukte seit 1998 im eigenen Webshop und
iiber einen Auenvertrieb. Insbesondere bei
beratungsintensiven Produkten stehen den
Kunden neben Vertriebsmitarbeitern auch
Anwendungstechniker zur Seite. Allerdings
gerdt der Vertrieb direkt beim Kunden unter

steigenden wirtschaftlichen Druck: Beim
Online-Preisvergleich sind Unternehmen
mit Beratungsservice unter Umstanden
schlechter gerankt, da in Deutschland
Serviceleistungen wie Vor-Ort-Besuche
als Teil der Marge eingepreist werden
miissen. Dennoch méchten weder Briitsch/
Riiegger Tools noch deren Kunden auf die
Serviceleistungen verzichten.

Vom Markt lernen und mit Unite
Grof3kunden erreichen

In einem eigenen Webshop verkauft das
Unternehmen nicht-beratungsintensive
Produkte an kleine und grof3ere mittel-
standische Unternehmen. Das funktioniert
gut, stoflt aber bei Grofkunden an seine
Grenzen. ,,Wir wissen, dass sich Kunden
ab einer bestimmten Gréf3e nicht mehr auf
Lieferanten getriebene Webshops verlas-
sen und sich fiir uns daher die Investition
in eine eigene offene C-Teile-Plattform fiir
dieses Kundensegment nicht lohnt“, sagt
Thomas Schmidt.

Praxisbericht
Briitsch/Riiegger Tools

Mit dem BusinessShop
vom Netzwerk proftieren

Der BusinessShop ermdglicht
Anbietern, tiber Unite einen elek-
tronischen Produktkatalog be-
reitzustellen. Anbieter, die im
Unite App Store mit einem Busi-
nessShop vertreten sind, konnen
ihr Sortiment in bekannten
E-Procurement-Systemen wie

z. B. SAP Ariba, BeNeering oder
Mercateo flir Einkaufer verfiigbar
machen. Der direkte Kundenkon-
takt bleibt bestehen und kann
z.B. durch individuelles 1:1-
Pricing gestarkt werden.

Unite ist die exklusive Spot Buy-
Losung fir SAP Ariba in Europa.
SAP Ariba-Kunden greifen auf
freigeschaltete Spot Buy Catalog
enabled BusinessShops zu, wenn
sie bestimmte Produkte nicht in
den Katalogen ihrer Rahmenver-
tragspartner finden und gehen
eine direkte Geschaftsbeziehung
mit den Anbietern ein.

www.unite.eu




Briitsch/Riiegger Tools
Unternehmen

Briitsch/Riiegger Tools verfligt
als Single Source Supplier tiber
ein Vollsortiment an Qualitats-
werkzeugen aus den Bereichen
Mess-, Fertigungs- und Mon-
tagetechnik sowie Normteile
und Arbeitsschutz. Es ist ein
hundertprozentiges Tochter-
unternehmen des Marktfiihrers
in der Schweiz — die interna-
tional tatige Briitsch/Riegger
Werkzeuge AG.

Das Unternehmen hat sich deshalb 2019
entschieden, Grokunden auch iiber Unite
anzusprechen und sich dort mit einem Spot
Buy Catalog enabled BusinessShop positio-
niert. Auf Unite aufmerksam geworden ist
Thomas Schmidt durch Gesprache mit SAP
Ariba. Schon seit 2000 arbeitet Briitsch/
Rilegger Tools mit dem Softwareunter-
nehmen zusammen und bedient iiber die
Plattform mehr als 60 Key-Account-
Kunden. Unite ist seit 2017 die exklusive
Spot-Buy-Losung fiir SAP Ariba und deren
Kunden in ganz Europa. ,,Es war schnell
klar, dass wir an der Stelle mutig vorange-
hen miissen, um nicht vom Umbruch der
Branche {iberholt zu werden*,

so Geschaftsfithrer Schmidt.

Thomas Schmidt
Geschaftsfiihrer von

Briitsch/Riiegger Tools GmbH Deutschland

Briitsch/Riiegger Tools ist ein Traditionsunternehmen, das sich in der Schweiz als Marktfiihrer
behauptet hat und nun weitere Markte durchdringen mochte.

Das eigene Angebot mit dem E-Procure-
ment-System SAP Ariba verzahnen

Er hat fiir sein Unternehmen mit dieser
Entscheidung ein Tor zu einer Vielzahl
neuer Kunden geoffnet. Jeder SAP Ari-
ba-Kunde ist nun auch ein potenzieller
Kunde fiir Briitsch/Riiegger Tools. Wie?
Aufgrund der Kooperation von Unite und
SAP Ariba kénnen Anbieter ihr Sortiment
iber das Spot Buy-Modul verfiigbar ma-
chen. Somit erlangen sie direkten Zugang
zu SAP Ariba-Nutzern und kdnnen diese
nachhaltig an sich binden. Ist ein Produkt
nicht in den Rahmenvertragen zu fin-
den, kénnen Einkdufer in SAP Ariba die
Spot Buy Catalog enabled BusinessShops
freischalten. Die Einkdufer greifen damit
direkt aus ihrer Systemoberflache auf die
Angebote von zertifizierten Handlern -
wie Briitsch/Riegger Tools - zu.

Prozesstreue first - erfolgreich ist,
wer kompatibel ist

,,Der Schliisselfaktor ist, die Prozesse der
Grofkunden zu bedienen.* Genau das tut
das Unternehmen als aktiver Anbieter auf
Unite. Briitsch/Rilegger Tools hat sich mit
seinem BusinessShop fest in den Prozes-
sen vieler Grokunden verankert.

Die Risiken, die oft mit dem Anschluss an
eine standardisierte Infrastruktur ver-
kniipft seien, wie z.B. der Verlust der
Preishoheit tiber eigene Angebote, seien
mit Unite als neutralem Netzwerk ausge-

www.unite.eu

Unite.eu ist Europas anbieterneutrales B2B-Netzwerk aus dem Haus Mercateo.

Einkdufer, Handler, Hersteller und Dienstleister nutzen diese Infrastruktur fiir gemeinsame Kooperationen und
digitale Transaktionen, unabhéngig von ihrem bisherigen Digitalisierungsgrad. Hersteller und Handler I6sen den
Kanalkonflikt im mehrstufigen B2B-Vertrieb durch neue digitale Kooperationsmodelle und entsprechen so den
Erwartungen der Kunden an moderne Einkaufsprozesse und Service. Neben dem Netzwerk Unite.eu, das sich
neutral zwischen Anbietern und Einkdufern im B2B-Bereich positioniert, betreibt Mercateo seit dem Jahr 2000
den grofiten B2B-Marktplatz Europas.

schlossen, wie Thomas Schmidt erklart.
Uber das Netzwerk lassen sich weiterhin
kundenindividuelle Beziehungen und
Preise abbilden, die gleichzeitig prozess-
konform in die Beschaffungswege der
Global Player passen. Dariiber hinaus ko-
operiert Unite mit immer mehr E-Procu-
rement-Systemanbietern, deren Kunden
auf die Handler im B2B-Netzwerk zugrei-
fen werden.

Vom Netzwerk profitieren,
fir mehr Kunden sichtbar werden

»Allein Teil eines solchen Netzwerkes

zu sein, schafft schon eine Sichtbarkeit
bei Kunden, die man vorher gar nicht
angesprochen hat*, so Thomas Schmidt.
, Die Kunden haben mit Unite ein Rund-
um-Sorglos-Paket, {iber das sie vorinte-
grierte Lieferanten finden, ihren komplet-
ten Zahlungsprozess managen und alles,
was bisher am System vorbeigelaufen ist,
analysieren kénnen. Das ist enorm kom-
fortabel", sagt er. Zwar seien gute Preise
nach wie vor die Eintrittskarte zu neuen
Endkunden, allerdings gehe es heute
speziell bei Grofkunden um ganzheitliche
Wertschopfungsketten, IT-gestlitzte Op-
timierung der Beschaffung und die damit
verbundene Reduzierung der Prozesskos-
ten. Diese Anforderungen lassen sich mit
einem eigenen Webshop nicht anndhernd
so effizient erfiillen wie mit einer beste-
henden Infrastruktur. Dafiir braucht es
ein starkes Netzwerk.

Sie haben Fragen
zu Unite?

T +49341355806999
verkaufen@unite.eu
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