TMD Friction

optimiert Auftragsabwicklung
mit Handelskunden und
internationalen Werksniederlassungen

Gemeinsam mehr erreichen — so kdnnte das Motto fiir unsere 25-jdhrige Zusammenarbeit mit TMD Friction lauten. Immer wieder hat der

Bremsbelagspezialist mit eigenen Ideen zur Weiterentwicklung unserer Lésungen beigetragen und wertvolles Branchen-Know-how einge-

bracht. Auch das neue Online-Portal Entry Supply Web basiert auf einer Anforderung von TMD Friction und ermdglicht die Optimierung der

Order-to-Invoice-Prozesse mit den TMD-Werksniederlassungen. Basierend auf den individuellen Anforderungen hat TecAlliance eine Bran-

chenlésung entwickelt, mit der sich alle Ersatzteil-Lieferanten einfach und kostenglinstig den gesamten Kundenkreis des Order Managers

erschlieBen kénnen.

TMD Friction, einer der weltweit grofiten Reib-
belagproduzenten, ist initiales Griindungsmit-
glied und Gesellschafter von TecAlliance. Die
Aftermarket-Marken des Certified Data Sup-
pliers sind im TecDoc-Katalog gelistet und seit
fast zwanzig Jahren nutzt TMD Friction die
B2B-Plattform Order Manager fir die Auftrags-
abwicklung.

Heute wickelt TMD Friction Uber die Order
Manager-Plattform mehr als 95 Prozent aller
Auftrage elektronisch und automatisiert ab.
Von der Verflgbarkeitsanfrage bis zum Ver-
sand steuerlich einwandfreier elektronischer
Rechnungen werden alle Vorgange Uber eine
SAP-System

gesteuert — transparent, effizient und in einem

Vollintegration im  eigenen

durchgéngigen Prozess.

Innovative Ideen gemeinsam verwirklichen

Im Laufe der langjahrigen Zusammenarbeit hat
TMD Friction immer wieder aktiv zur Weiterent-
wicklung und Optimierung unserer L&sungen

beigetragen.

Ein Beispiel dafiir ist das cloud-basierte Online-
portal Entry Supply Web, das wir Mitte 2019
auf den Markt gebracht haben. Sarah Schwarz,
Global Business Process & Project Manager bei
TMD Friction, suchte nach einer Moglichkeit,

die Geschaftsbeziehungen zu den internatio-

nalen TMD-Werken zu optimieren. ,Wir haben
in den vergangenen Jahren mit unseren Han-
delskunden so viele positive Erfahrungen mit
dem Order Manager gemacht und konnten die
Auftragsabwicklung immer weiter optimie-
ren”, erklart Sarah Schwarz. ,Aber wenn die
Bestellung bei uns eingegangen ist und wir die-
se an unser internationales Lieferantennetz-
werk weitergegeben haben, sah die Situation
ganz anders aus. Dort verfligen unsere Partner
oft nicht Uber die notige IT-Infrastruktur, um
Vorgangsdokumente wie Auftrags- oder Ver-
sandbestatigungen elektronisch zu erstellen
oder Datenséatze von Bestellungen zu verarbei-
ten. Wir haben hier einen wichtigen Ansatz-
punkt gesehen, wie wir unsere Time-2-Market-
Zeiten weiter verkiirzen und unsere Prozesse
noch effizienter gestalten konnen“, so Sarah
Schwarz.
Von der individuellen Anforderung zur
Branchenlésung

,Von den Werksniederlassungen erhielten wir
dann zwar eine Auftragsbestatigung oder
Lieferanklndigung, aber alles lief Gber Excel-
Tabellen. Diese mussten wir runterladen, die
Inhalte abgleichen und Ubertragen und dann
die Listen wieder hochladen”, berichtet Sarah
Schwarz. ,Das war ein grofRer manueller Auf-
wand und naturlich ist so ein Prozess auch sehr

fehleranfallig. Wir haben uns deshalb ein On-

lineportal gewlinscht, in dem unsere Partner
diese Bestatigungen und Ruckmeldungen ein-
geben oder hochladen und wir diese dann in
einem automatisierten Prozess an unsere Kun-

den weiterleiten konnen.”

Mit dieser Idee wandten sie sich an Bryan
Marschall, Product Lead Order Manager bei
TecAlliance, bei dem sie auf groRes Interesse
stieen. ,Wir hatten schon langer vor, fur klei-
nere Lieferanten eine einfache und schnelle
Anbindung an die Order Manager-Plattform
liber WebEDI zu realisieren. Als TMD Friction
mit dieser Idee auf uns zu kam, war das fiir uns
der ideale Moment, basierend auf diesen kon-
kreten Anforderungen eine passende Losung

zu entwickeln”, erinnert sich Bryan Marschall.

In der agilen Organisationsstruktur unserer
Business Unit Order Manager arbeiten Ent-
wickler, Tester, Produktverantwortliche, Con-
sulting und Vertrieb Hand in Hand. Unsere
Kunden werden aktiv in die Sprints und Pla-
nungsmeetings mit einbezogen. ,,Dank unserer
agilen Arbeitsweise konnen unsere Kunden
direkt und intensiv an der Produktentwicklung
mitwirken. Kein Kunde ist wie der andere und
jedes Unternehmen hat spezifische Anforde-
rungen. Aber wir wollen keine Einzelldsungen
entwickeln, sondern haben immer die Bedirf-

nisse des internationalen Automotive After-
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Sarah Schwarz,

Global Business Process & Project Manager bei TMD Friction

markets im Blick. Bei der Entwicklung sorgen
wir dafiir, dass wir Standardlésungen anbie-
ten, die fur alle Marktteilnehmer passen und
die einen Mehrwert fir die gesamte Branche

bieten”, erklart Bryan Marschall.

Schnell und erfolgreich zum Ziel

Christian Drexler, Senior Technical Consultant
Order Manager, lbernahm das Projekt und
fUhrte das neue Produkt von der Idee bis zur
Marktreife. ,,Am Anfang haben wir die Anfor-
derungen von TMD Friction aufgenommen,
uns genau erklaren lassen, wo die Schwierig-
keiten im bestehenden Prozess liegen. Dann
haben wir diese mit unseren bestehenden
Uberlegungen zur Entwicklung einer EDI-
basierten Onlinelsung abgeglichen. Und dann
ging es eigentlich ziemlich schnell. Im gesam-
ten Prozess, von den ersten Gesprachen bis
zum Roll-Out der fertigen Losung, haben wir
uns immer wieder Feedback eingeholt und so-
wohl die Rickmeldungen von TMD Friction
und deren Partnern als auch von anderen Kun-
den in die Entwicklung einflieBen lassen”, be-
richtet Christian Drexler. Auch die Integration
in das SAP-System von TMD Friction wurde er-

folgreich umgesetzt.
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,Wir haben diesen gemeinsamen Entwick-
lungsprozess als sehr positiv erlebt. Die Ab-
stimmung war sehr effizient und das Team von
TecAlliance hat schnell gute Ergebnisse gelie-
fert”, freut sich Sarah Schwarz. ,Uns war es
wichtig, dass wir die Zwischenergebnisse mit
unseren internationalen Partnern immer wie-
der abstimmen konnten. Als die Lésung dann
im Juni 2019 eingefiihrt wurde, war sie nicht
mehr neu — sie kannten sich schon aus und die
Losung erfillte wirklich ihre und unsere Anfor-

derungen.”

Momentan nutzt TMD Friction Entry Supply
Web mit einem Partner, der die Werke in Dubai,
Moskau und den Hauptsitz in Leverkusen belie-
fert. Die Erfahrungen der ersten Wochen sind
sehr vielversprechend und Sarah Schwarz zieht
ein positives Zwischenfazit: ,Wir haben eine
Effizienzsteigerung erreicht, weil samtliche

manuellen Schritte vom Eingang eines Auf-
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trags bis zum Abschluss der Lieferung wegge-
fallen sind. E-Mails und Excel-Tabellen gehdren
der Vergangenheit an. Alles geht schneller, au-
tomatisiert und samtliche Vorgidnge laufen
zentral Gber unser SAP-System. Wir haben so
mehr Zeit fur unsere Handelskunden und kon-
nen ihnen immer den bestmoglichen Service
bieten. Jetzt priifen wir, bei welchen weiteren
Partnern Entry Supply Web zum Einsatz kom-
men soll. Vor allem in nicht-européischen Lan-

dern sehen wir da noch ein groBes Potenzial.“

International neue Kundenkreise erschliefen
Kleinere und mittelstandische Teilelieferanten
kénnen die webbasierte Losung Entry Supply
Web nutzen, um einfach und kostenglinstig
Teil unserer internationalen B2B-Plattform
Order Manager zu werden. Sie erschlieRen
sich so direkt einen Kundenkreis von weltweit
mehr als 35.000 GroRRhandlern.

Mit Entry Supply Web kénnen die Lieferanten
Lagerbestellungen von allen an die Plattform
angebundenen Handelskunden empfangen
und exportieren. Eine Integration in eigene IT-
Systeme oder sonstige Implementierungsauf-
wande sind nicht noétig. Die standardisierten
Nachrichtenformate fir die Dateniber-
mittlung sorgen flr eine nahtlose und rei-

bungslose Zusammenarbeit. Der Administrati-
onsaufwand und das Risiko von Fehlern bei der
Bestellaufnahme werden stark reduziert. Und
schnellere Lieferzeiten sorgen beim GroRRhan-

del fur mehr Umsatz und zufriedene Kunden.

Sind Sie auch daran interessiert, Ihre Order-to-
Invoice-Prozesse mit lhren Handelskunden
oder Zulieferern zu optimieren oder wollen Sie
neue Kundenkreise erschliefen? Kontaktieren
Sie uns und wir finden gemeinsam die best-

mogliche Losung fur Sie.
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