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DIE HERAUSFORDERUNG DIE LOSUNG

- digitale Transformation: Konzipierung und Implementierung eines + Intershop Commerce Plattform mit leistungsstarken B2B-Funktionalitaten
digitalen Vertriebskanals und komfortablen Self-Service-Tools
Realisierung eines komfortablen, B2C-ahnlichen Einkaufserlebnisses - schneller und kostengtinstiger Rollout der neuen Website durch Aufsetzen
Markenpflege: inspirierende Website-Inhalte, Tipps und Produkt- eines Sub-Channels und zentrale Steuerung Uber die hochskalierbare
informationen fur Endverbraucher Intershop-Plattform der Konzernmutter Martin & Servera

- Steigerung der allgemeinen Kundenzufriedenheit und Ausbau - erstklassige digitale Services fur B2B-Kunden und Endverbraucher

des Neukundengeschafts
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UBER GALATEA

Galatea, seit 2014 Teil der Martin &
Servera-Gruppe, ist Skandinaviens fuh-
render Grofshandler fur alkoholische
Getranke. Sein umfangreiches Sorti-
ment umfasst Uber 1.000 verschie-
dene Biere, Weine und Spirituosen
aus aller Welt und Schwedens grofte
Auswahl an Bio-Getranken. Haupt-
abnehmer sind B2B-Kunden aus der
Gastronomie sowie das Unternehmen
,Systembolaget”, welches in Schweden
das Monopol auf den Verkauf alkoho-
lischer Getranke an Endverbraucher
halt. Mit dem Ziel, die mit Abstand bes-
te E-Commerce-Plattform der Branche
zu etablieren, vollzieht Galatea die
digitale Transformationen seines
Geschaftsmodells und unterstreicht
damit die eigenen Wachstums-
ambitionen.

www.galatea.se

Ausgangssituation: erfolgreich und
innovativ, aber offline

1997 als Start-up gegrindet, gehorte Galatea
schnell zu den aufstrebenden Getrankegrol3hand-
lern Schwedens. Mit cleveren Investitionen, einem
guten Gespur fur Trends und der Vision, den Markt
fur Alkoholika mit qualitativ hochwertigen Top-Mar-
ken zu bereichern, ist das Unternehmen gut zwei
Jahrzehnte spater die unangefochtene Nummer 1
auf seinem Gebiet.

Einziges Manko: Bis vor kurzem war Galatea in
puncto Digitalisierung nicht am Puls der Zeit. Seine
B2B-Kunden aus Gastronomie und dem staatlich
regulierten Einzelhandel konnten ihre Bestellungen
ausschliellich per E-Mail, Telefon oder Fax Uber-
mitteln. Dies war erstens unpraktisch, da sich zum
Beispiel der Bedarf und Bestellimpuls eines Bar-Be-
sitzers nicht notwendigerweise mit den ublichen
Geschaftszeiten des Galatea-Vertriebsteams deck-
te. Hinzu kam, dass digitale Tools und Services auch
im B2B Business kein Novum mehr waren, sondern
zunehmend vorausgesetzt werden. Die Messlatte
lag hoch, denn B2B-Einkdaufer sind auch Privat-
personen, die die Mdglichkeiten und den Komfort
reibungsloser Bestellprozesse aus ihrem personli-
chen Alltag zu schdtzen gelernt haben. Der Auftrag
war klar: Eine klar definierte E-Commerce-Strategie
musste her.

Intershop

Ein perfektes digitales Kundener-
lebnis erhoht die Reichweite und
sorgt fur Wachstum

Jede gute Strategie steht und fallt mit einer konkre-
ten Zielstellung und der Unterstutzung des Top-Ma-
nagements. FUr Galatea gab es keine Kompromis-
se: Das Unternehmen wollte die mit Abstand beste
E-Commerce-Losung der Branche etablieren - nicht
mehr und nicht weniger. Mit dieser Vision sind
vorrangig zwei Ziele verbunden: Erstens soll den
steigenden Erwartungen der Bestandskunden an
ein modernes, komfortables Einkaufserlebnis Rech-
nung getragen werden. Schlief3lich ist eine effektive
Kombination von Online- und Offline-Vertriebskana-
len nicht nur die beste Antwort auf die veranderten
B2B-Kaufgewohnheiten. Sie soll Einkaufern vor al-
lem eines erleichtern: ihre tagliche Arbeit. Zweitens
will Galatea mithilfe der digitalen Plattform das Neu-
kundengeschaft ankurbeln. Ein Webshop steigert
die Reichweite und bietet die Moglichkeit, Kunden-
segmente zu erschliel3en, die Uber traditionelle Ver-
triebswege nicht oder nur schwer zuganglich sind.
So soll weiteres Wachstum generiert und die Markt-
fUhrerschaft nachhaltig ausgebaut werden.
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Indirekte Vertriebsstrategien
fordern Absatz

Der Fakt, dass der Verkauf alkoholischer Getranke
in Schweden staatlich reguliert ist, macht Galatea

zum reinen B2B-Anbieter. Sich mit seinen Vertriebs-

aktivitaten ausschliel3lich auf Geschaftskunden zu
fokussieren, ware aber zu kurz gedacht. Schliel3-
lich sind es die Endverbraucher, die Uber den Erfolg
oder Misserfolg der Galatea-Produkte und -Marken
entscheiden. Je mehr diese in den sogenannten
,Systembolagets” (den staatlichen Verkaufsstel-

len) kaufen sowie in den Bars und Restaurants des
Landes konsumieren, desto hoher fallen die Be-

stellmengen auf Galatea-Seite aus. Daher war es
wichtig, auch Strategien fUr den indirekten Vertrieb
weiterzuentwickeln und diese im Zuge der Digitali-
sierung zu realisieren.

Uberzeugende digitale Services
fur B2B-Kunden und
Endverbraucher

Mit Galatea.se hat der GetrankegrofShandler eine
Online-Plattform an den Start gebracht, die Mehr-
werte sowoh! fUr seine Geschaftskunden als auch
fUr Privatpersonen bietet. Letztere kénnen sich
durch das umfassende Produktsortiment klicken
und sich Inspirationen rund um ihre Lieblingsge-
tranke holen, darunter Tipps, mit welchen Aromen
und Gerichten sie sich am besten kombinieren
lassen. Wollen sie ein bestimmtes Produkt kaufen,
werden sie mit nur einem Klick direkt zum Online-
Shop von ,Systembolaget” weitergeleitet.

Der Bereich hinter dem Login ist den B2B-Kun-
den vorbehalten. Dort finden sie alle Funktionali-
taten, die sie in ihrem taglichen Geschaft unter-
stutzen: komfortable Bestellprozesse, Bestelllisten,
eine einfache und inspirierende Suche, Bestell- und
LieferUbersichten, kundenindividuelle Preise, eine
Budgetverwaltung und viele weitere mehr. ,Wir er-
leichtern die Arbeit von Gastronomen und Getran-
keprofis in Restaurants und Bars, da sie jetzt Uber

Intershop

eine Reihe intelligenter, digitaler Funktionen fur ihre
Bestell- und Lieferprozesse verfugen und rund um
die Uhr Zugriff auf umfangreiche Produktinforma-
tionen und praktische Self-Service-Tools haben”, be-
tont Ulf Sedlacek, Vertriebsleiter bei Galatea.

Digitale Transformation im Zeit-
und Kostenrahmen erfolgreich
realisiert

Der neue Online-Auftritt von Galatea basiert auf
der Intershop Commerce Plattform und wurde von
Digitalisierungsexperten der Konzernmutter Martin
& Servera in Zusammenarbeit mit den Intershop-
Partnern Accenture Interactive und Top of Minds
Go konzipiert und umgesetzt. Nach Projektstart

im Marz 2020 ging der Shop trotz Corona-Pande-
mie und inklusive einer umfangreichen Testphase
innerhalb des geplanten Zeit- und Budgetrahmens
im darauffolgenden September erfolgreich live.
,Wir sind sehr zufrieden mit dem Ergebnis - sowohl
mit der Website als auch mit dem Projekt, bei dem
es uns gelungen ist, die neue Plattform innerhalb
kUrzester Zeit zu implementieren. Es macht Spaf3
und ist Uberaus effektiv, von der technologischen
Entwicklungsarbeit und der Expertise innerhalb der
Unternehmensgruppe profitieren zu kénnen”, be-
richtet Magnus Alzén, CEO bei Top of Minds Go und
Projektmanager der Digitalisierungsinitiative.
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Martin & Servera skaliert,
Galatea profitiert

Dass das Projekt besonders zUgig und kostenguns-
tig umgesetzt werden konnte, ist dem gltcklichen
Umstand geschuldet, dass der Shop auf derselben
Plattform lauft wie jener der Konzernmutter Martin
& Servera. Dank der hochskalierbaren Architektur
der Intershop-Plattform war es moglich, im Hand-
umdrehen einen neuen, zusatzlichen Vertriebska-
nal fur Galatea zu realisieren. Dieser unterscheidet
sich zwar im Hinblick auf das Look & Feel (Design,
Schriftart, Farbwelt, Footer, etc.), alle zugrundelie-
genden Prozesse und Funktionen sind aber die glei-
chen und werden 1:1 nachgenutzt. Dies reduziert
den Entwicklungsaufwand auf Galatea-Seite und
sorgt dafur, dass der Getrankegrof3handler auch
zukunftig von der Innovationsfreudigkeit der Kon-
zernmutter profitiert. Sobald Martin & Servera ein
neues Feature auf seiner Plattform implementiert,
steht es auch fur Galatea out-of-the-box zur Ver-
fugung.

Ausblick

Mit seiner neuen Website auf Intershop-Basis Uber-
trifft Galatea die Erwartungen seiner B2B-Kunden
an ein komfortables, B2C-ahnliches Einkaufserleb-
nis. Das Ziel, die modernste E-Commerce-Plattform
der Branche zu realisieren, ist erreicht und auch

in puncto Markenpflege hat das Unternehmen mit
seinen inspirierenden Inhalten fur Endverbrau-
cher Maf3stabe gesetzt. Doch damit nicht genug:
Gemeinsam mit seiner Konzernmutter Martin &
Servera will Galatea Innovationen vorantreiben und
seinen Online-Vertriebskanal mithilfe intelligenter

Intershop

Funktionen und erstklassiger Services weiter star-
ken. ,Unser Ziel ist, dass ein Jahr nach Go-live des
Webshops 80 Prozent aller Bestellungen online
getatigt werden. Mit Intershop haben wir eine leis-
tungsstarke Commerce-Plattform im Einsatz, die
mit unseren Wachstumsambitionen skaliert und die
Einfuhrung weiterer digitaler Services problemlos
unterstutzt”, resumiert Vertriebsleiter Ulf Sedlacek.
Bei Martin & Servera gibt es unterdessen Uber-
legungen, den Vertrieb weiterer Tochterunterneh-
men Uber die Intershop-Plattform zu digitalisieren.
Es bleibt spannend!

,Galatea ist ein vergleichsweise kleines Unternehmen, dem
es wahrscheinlich nicht moglich gewesen ware, eigenstandig
E-Commerce-Initiativen dieser Grolenordnung zu starten.
Daher sind wir umso glucklicher, dass uns die Intershop-
Plattform die Moglichkeit bietet, zusatzliche Vertriebskana-
le ganz unkompliziert fUr unsere Konzerntochter realisieren
und diese zentral verwalten zu kdnnen. So haben sich unse-
re Anfangsinvestitionen und der Entwicklungsaufwand be-

reits doppelt gelohnt.”

Kristina Ossmark, Marketing Director bei Martin & Servera
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UBER INTERSHOP

Immer in Ihrer Nahe

Die Intershop Communications AG (ge-
grundet 1992, Prime Standard: ISHA)
unterstutzt weltweit fUhrende Herstel-
ler und Grol3handler dabei, ihren Ver-
trieb innovativ zu digitalisieren.

Auf Intershops Cloud-basierter E-Com-
merce-Plattform kénnen B2B-Unter-
nehmen ihre digitale Prasenz auf- und
ausbauen, ein konsistent positives
Kundenerlebnis schaffen und so nach-

haltig den Online-Umsatz steigern.

Mit der Erfahrung aus Uber 30 Jahren
digitalem Handel und einer weltweiten
Prasenz helfen wir Uber 300 Kunden,
Produkte in Umsatze zu verwandeln
und die Beziehungen zu ihren Kunden
dauerhaft zu verbessern.

Intershop is built to boost your
business. Erfahren Sie mehr unter
www.intershop.de.
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SPRECHEN SIE MIT UNSEREN EXPERTEN

www.intershop.com/de/standorte
info@intershop.de

Intershop


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

