KUNDENSTORY

Aitlas Copco

Global erfolgreich
Mit iInnovativer BZ2B-
Commerce-Plattform

18 50 +

Monate fur den Livegang  Lander, in denen die Platt-
des ersten Pilot-Shops formin 17 Sprachen und fur
5 Marken ausgerollt wurde

HERAUSFORDERUNG

Der Betrieb fragmentierter B2B-Commerce-Plattformen in mehreren Regionen
fuhrte zu uneinheitlichen Kundenerlebnissen und betrieblicher Ineffizienz.

Die fehlende Standardisierung der regionalen Plattformen machte es
unmoglich, eine koharente globale E-Commerce-Strategie umzusetzen.

Die Verwaltung von Uber 250.000 SKUs erforderte eine komplexe Katalog-
struktur und eine verbesserte Produktauffindbarkeit.

Die Abwicklung eines hohen Auftragsvolumens in unterschiedlichen Markten
mit verschiedenen Systemen und Benutzeroberfldchen erhdhte die Betriebs-
kosten und reduzierte die Skalierbarkeit.

Intershop

250.000

SKUs im Online-Sortiment

LOSUNG

Intershops Cloud-basierte E-Commerce-Plattform ermoglichte die Integration
aller regionalen Plattformen in eine einzige, skalierbare globale Losung.
Fortschrittliche B2B-Funktionen wie kundenspezifische Kataloge und Preise
verbesserten die personalisierte Kundenansprache und Effizienz.

Die Zentralisierung des PIM-Systems ermdglichte eine effiziente Verwaltung des
Produktkatalogs und stellte relevante Informationen Uber alle Kanale bereit.
Durch die nahtlose Integration mit bestehenden ERP-, CRM- und anderen
Unternehmenssystemen konnte die Auftragsverwaltung Uber mehrere
Regionen hinweg rationalisiert werden.
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UBER ATLAS COPCO

Atlas Copco Industrial Technique
entwirft, produziert und vermarktet
qualitativ hochwertige industrielle Elek-
trowerkzeuge, Montageldsungen, Qua-
litatssicherungsprodukte sowie Soft-
ware und Dienstleistungen. Sie sorgen
stets dafur, ein innovatives und um-
fangreiches Produktportfolio anbieten
zu konnen, um den KundenwuUnschen
gerecht zu werden. Als Branchenfuh-
rer setzt sich Atlas Copco Industrial
Technique fur hdchste Zuverlassigkeit,
Ergonomie und Langlebigkeit ein, um
Stillstandszeiten zu vermeiden, Risiken
fur das Bedienpersonal zu minimieren
und die Produktionsqualitat zu ver-
bessern. Sie beliefern Kunden aus den
verschiedensten Branchen wie Auto-
mobil, Energie, Luftfahrt und vielen
anderen in der Leicht- und Schwer-
industrie.

www.atlascopco.com/de-de

Vor Uber 150 Jahren gegrundet, ist Atlas Copco In-
dustrial Technique heute eine der weltweit fihren-
den Marken fUr industrielle Montageldsungen. Mit
einem Umsatz von uber 3 Milliarden Euro in seinen
sechs Geschaéftsbereichen hat sich das schwedi-
sche Unternehmen erfolgreich zu einem globalen
Marktfuhrer fur industrielle Ldsungen entwickelt,
das in mehr als 150 Landern vertreten ist und meh-
rere tausend Mitarbeiter beschaftigt.

Zu den Top-Technologieldsungen von Atlas Copco
fur kritische industrielle Anforderungen gehoren
unter anderem industrielle Elektrowerkzeuge, Auto-
matisierungslosungen, fortschrittliche Qualitatssi-
cherungssysteme und Losungen fur die industrielle
Bildverarbeitung.

Jedoch waren 150 Jahre Geschichte als Branchen-
fUhrer wenig wert, wenn die Marke nicht bereit
ware, die Herausforderungen und Veranderungen
der Zukunft anzugehen. In einer zunehmend on-
line-orientierten Welt verschaffen sich B2B-Unter-
nehmen, die den Ubergang von offline zu online
vollziehen, einen Wettbewerbsvorteil. Deshalb hat
sich Atlas Copco Industrial Technique entschieden,
seine Online-Plattform zu modernisieren und im
wettbewerbsintensiven B2B-Commerce eine Vorrei-
terrolle einzunehmen. Um diese Ziele zu erreichen,
kooperierten sie mit dem B2B-Commerce-Spezialis-
ten Intershop und dem Implementierungspartner
Valtech.

Intershop

Vom Nachzugler zum Vorreiter im
B2B-Online-Handel

Im Jahr 2019 hatte die Industrial Technique Division
von Atlas Copco bereits mehrere Digitalisierungs-
initiativen in Angriff genommen und entsprechen-
de Losungen implementiert. Dennoch hinkte das
Unternehmen bei seiner digitalen Transforma-

tion im Vergleich zum Rest der Branche hinterher.
AuBerdem hinderte dieses ,spontane Okosystem”
verschiedenster digitaler Losungen Atlas Copco
daran, ein einheitliches B2B-Commerce-Erlebnis zu
kreieren.

Um dieses Problem zu I6sen, wurde Thomas Ares-
koug als Vice President Digital Sales & Marketing
eingestellt, um das Unternehmen vom Nachzugler
zu einem globalen digitalen Marktfuhrer zu trans-
formieren.

Doch die Herausforderung war komplex. Das
Unternehmen verfugte Uber mehrere B2B-Online-
Plattformen, bei denen es sich um lokale Entwick-
lungen mit begrenzten Verbindungen zu umge-
benden Systemen wie ERP-Losungen handelte.
Hinzu kam, dass es der globalen Bestellplattform
an grundlegenden Funktionen sowie Produktbil-
dern und -beschreibungen fehlte. Dieser Mangel an
Standardisierung und die UnUbersichtlichkeit eini-
ger regionaler B2B-Plattformen machten die Um-
setzung einer globalen Strategie nahezu unmaoglich.
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Eine weitere Herausforderung bestand darin, dass
Atlas Copcos jahrzehntelange Marktprasenz mit
einer im Branchenvergleich Uberdurchschnittlich
hohen Anzahl zu verwaltenden Marken und Pro-
dukten einhergeht. Allein die Industrial Technique
Division muss Uber 400.000 SKUs (Stock Keeping
Units) effizient verwalten. Viele ihrer alteren Produk-
te sind nach wie vor funktionsfahig - ein Beweis fur
ihre Qualitat - und Kunden aus aller Welt kaufen
bei Atlas Copco Ersatzteile fur diese adlteren Modelle.

Deshalb entschied sich Atlas Copco fur Intershops
B2B-Commerce-Losung. Sie kann global implemen-
tiert werden, ist zukunftssicher und einfach zu be-
dienen, ermdglicht es, Prozesse zu standardisieren,
und steigert die Effizienz des B2B-Vertriebs insge-
samt.

Entwickelt fUr zukunftssicheren
B2B-Online-Handel

Laut Thomas Areskoug entschied sich Atlas Copco
aufgrund ihrer Funktionsvielfalt und der Spezialisie-
rung auf B2B-Commerce-Prozesse fur die Intershop
Commerce Plattform. Denn fur erfolgreichen B2B-
Online-Handel sind Funktionalitaten wie spezielle
Preisabfragen oder Genehmigungs-Workflows fur
Kunden das A und O. Diese vermeintlich simplen,
aber wesentlichen B2B-Funktionen sind in vielen
Standard-Losungen nicht vorhanden, bei Intershop
aber out-of-the box verfugbar.

Naturlich wusste Atlas Copco als fuhrende B2B-
Marke genau, wonach sie suchten, und fand in
Intershop die umfassendste B2B-Commerce-Platt-
form. Das Ergebnis? Heute ist die B2B-Commer-
ce-Plattform von Atlas Copco eine zukunftssichere
Losung, die unabhangig von lokalen oder regiona-
len Entwicklungen ist und kontinuierliche Weiterent-
wicklungen und Optimierungen ermdglicht, ohne
das Rad immer wieder neu erfinden zu mussen.

Aullerdem ermaoglicht die von Intershop bereit-
gestellte Headless-Cloud-Umgebung die Umset-
zung eines modularen Composable-Commerce-

Intershop

Ansatzes, den Atlas Copco nutzen konnte, um eine
Best-of-Breed-Strategie zu entwickeln und das ge-
samte digitale B2B-Okosystem zu optimieren.

Die Zusammenarbeit mit Intershop war eine positi-
ve Erfahrung fur Atlas Copco: ,Einer der Vorteile der
Zusammenarbeit mit Intershop ist, dass sie uns von
Anfang an voll untersttzt haben. Wir wussten, dass
wir fur Intershop oberste Prioritdt haben, was au-
Berst wertvoll ist und von anderen Anbietern nicht
zu erwarten war" Atlas Copco hatte wahrend des
gesamten Prozesses das Gefuhl, dass Intershop als
Partner und Verbundeter immer zur Stelle war, um
sie zu unterstUtzen, zu beraten und die bestmogli-
chen Ergebnisse zu erzielen.

Atlas Copco strebte nach Stan-
dardisierung, Effizienz und einem
besseren Kundenerlebnis

Mit funf global etablierten Marken, weltweiter Pra-
senz und Anforderungen an lokale Sprachen war
die Implementierung einer neuen zukunftssicheren
E-Commerce-Losung eine dulBerst komplexe Auf-
gabe.

Die Implementierung und der Rollout des dedizier-
ten B2B-Commerce-Okosystems - einschliellich
CRM, E-Commerce und Customer Experience
Management etc. — war ein umfangreiches Projekt,
das drei volle drei Jahre dauerte. Das Hauptziel in
dieser Zeit bestand darin, eine standardisierte
E-Commerce-Losung zu schaffen, die Effizienz des
B2B-Geschadfts zu verbessern und den Kunden ein



KUNDENSTORY // ATLAS COPCO

besseres Erlebnis zu bieten. Und das gelang, aber
es war kein Spaziergang.

So mussten lokale Eigenentwicklungen verschiede-
ner B2B-Commerce-Ldsungen auf das neue System
migriert werden. DarUber hinaus bestand die Visi-
on von Atlas Copco Industrial Technigue darin, sei-
nen rechtmafigen Platz als Branchenfuhrer zu be-
haupten, indem sie in Markten wie Brasilien, Indien
und sogar China, die traditionell extrem komplexe
Markte fur europaische B2B-Marken sind, Pionier-
arbeit leisteten.

Self-Service fUr ein besseres
Kundenerlebnis

Derzeit wickelt Atlas Copco Industrial Technique
fast 30 Prozent seiner weltweiten B2B-Bestellungen
Uber seine neue E-Commerce-Losung ab - und das
mit einem Team von nur zehn Mitarbeitern.

Obwohl die digitale Systemlandschaft von Atlas
Copco nicht vollstandig auf Intershop basiert, sind
alle anderen Komponenten, Software und Losun-
gen von Drittanbietern dank der einfachen Integra-
tion und Kompatibilitat von Intershop perfekt integ-
riert. Das hat es Atlas Copco ermaglicht, ein hohes
Mal3 an Flexibilitat bei der Implementierung ihrer
digitalen B2B-Kandle zu bewahren und gleichzeitig
die spezifischen BedUrfnisse der einzelnen regiona-
len Teams zu bertcksichtigen oder zu verbessern.

Obwohl es noch Verbesserungspotenzial gibt, ist es
Atlas Copco gelungen, seinen Kunden eine bessere

Benutzeroberflache und ein besseres Produkt-
erlebnis zu bieten. Dank Intershop kénnen Kunden
ihre Bestellungen jetzt praziser aufgeben, was im
B2B-Bereich, wo grol3e und hochpreisige Bestel-
lungen niemals schiefgehen sollten, von grundle-
gender Bedeutung ist.

Ein zentraler Erfolgsfaktor der neuen E-Commerce-
Strategie von Atlas Copco sind aulserdem digitale
Self-Services, die bei nahezu allen B2B-Kunden gut
ankommen. Diese haben nun die Moglichkeit, be-
quem durch das Produktsortiment zu navigieren,
passende Teile oder Geratetypen auszuwahlen, die
Kompatibilitat dieser Komponenten zu prifen, alle
dazugehorigen Informationen zu sehen und die Be-
stellung in seinem eigenen Tempo aufzugeben.

,Die Kundenbindung hangt in grol3en Teilen vom
Einkaufserlebnis ab. Dazu mussen Sie lhren Kun-
den den richtigen Ausgangspunkt fur ihre Produkt-
suche bieten, was eine Konsolidierung der Daten
zu frUheren Kaufen und Interaktionen voraussetzt.
Intershop hat sich in diesem Bereich als dul3erst
effizient erwiesen und ist mit unseren Marketinglo-
sungen gekoppelt”, betont Thomas Areskoug, VP of
Digital Sales & Marketing bei Atlas Copco Industrial
Technique.

Mit dem Self-Service-Ansatz bietet Atlas Copco nicht
nur ein besseres und komfortableres Kundener-
lebnis, sondern steigert auch die interne Effizienz,
da die eigenen Vertriebsmitarbeiter ihren Kunden
weitaus mehr Wert und Zeit widmen und dort ihre

Intershop

Expertise bereitstellen kdnnen, wo sie wirklich be-
notigt wird. Dieser Ansatz ist Teil von Atlas Copcos
Vision, den Umsatz jedes einzelnen Vertriebsmitar-
beiters zu verdoppeln, um seine Fihrungsposition
auf dem globalen Markt zu behaupten.

Mit der zukunftssicheren, cloudbasierten Composa-
ble-Commerce-Plattform von Intershop untermau-
ert Atlas Copco seine Position als Branchenfuhrer,
erhoht seine Effizienz, verbessert das B2B-Kunden-
erlebnis und die Produktsuche und sichert vor al-
lem die Zukunft einer globalen Marke mit Gber 150
Jahren erfolgreicher Geschichte.

,Wir empfehlen Intershop
jedem Unternehmen, das
nach einer B2B-Commerce-
L6sung sucht. Die Plattform
ist sehr stabil und speziell
fur den B2B-Vertrieb konzi-
piert. Diese Zuverlassigkeit,
im Zusammenspiel mit der
Benutzerfreundlichkeit, ist
einer der Grunde, warum
wir uns fur Intershop ent-
schieden haben.”

Thomas Areskoug, VP Digital Sales & Marketing bei
Atlas Copco Industrial Technique
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UBER INTERSHOP

Immer in Ihrer Nahe

L
P [
[

Die Intershop Communications AG (ge- haltig den Online-Umsatz steigern.
grundet 1992, Prime Standard: ISHA) Mit der Erfahrung aus Uber 30 Jahren ®
unterstutzt weltweit fUhrende Herstel- digitalem Handel und einer weltweiten
ler und Grol3handler dabei, ihren Ver- Prasenz helfen wir Uber 300 Kunden,
trieb innovativ zu digitalisieren. Produkte in Umsatze zu verwandeln

und die Beziehungen zu ihren Kunden
Auf Intershops Cloud-basierter E-Com- dauerhaft zu verbessern.
merce-Plattform konnen B2B-Unter- SPRECHEN SIE MIT UNSEREN EXPERTEN
nehmen ihre digitale Prasenz auf- und Intershop is built to boost your
ausbauen, ein konsistent positives business. Erfahren Sie mehr unter www.intershop.com/de/standorte

Kundenerlebnis schaffen und so nach- www.intershop.de. info@intershop.de



https://www.intershop.de
http://www.intershop.de

