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Sprachen Mehrwertsteuersatze auf Intershop migriert

DIE HERAUSFORDERUNG

effizientere, zentrale Steuerung des Online-Handels fur das
wachsende internationale Geschaft von Music Store
effektive Marketing- und Couponing-MaRnahmen, um Kunden gezielt
anzusprechen

- attraktive, zeitgemale Aufbereitung des Produktportfolios, inklusive
der optimalen Darstellung auf mobilen Endgeraten

Intershop

DIE LOSUNG

Implementierung der Intershop Commerce Plattform, inklusive leistungsstar-
ker Funktionen fur mafigeschneiderte Werbeaktionen, Gutscheine und Ra-
battmdglichkeiten

+ zentrale Verwaltung und regionale Ausspielung multipler Sprachen, Wahrun-

gen, Versandarten und Mehrwertsteuersatze

* automatische Anpassung des Shops an das Display des jeweils benutzten

Endgerats (Responsive Webdesign)


http://www.intershop.de
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UBER MUSIC STORE

Michael Sauer ist Inhaber von Music
Store, einem der weltweit grofiten
Handler fur Musikinstrumente und
-gerate. Das in KoIn ansassige Unter-
nehmen verflgt Uber ein groRes La-
dengeschaft von 5.500 m? in dem alle
Arten von Instrumenten, einschlieBlich
Gitarren, Trommeln, Pianos oder Tri-
angeln, angesehen, getestet und ge-
kauft werden kénnen. Das 15.000m?2
grofBe Lagerhaus umfasst Uber 14.000
Lagerplatze. Seit fast funfzig Jahren
arbeitet Sauer am Aufbau des Unter-
nehmens im In- und Ausland. Wir
sprechen mit ihm dartber, wie es ist,
einer der grofiten spezialisierten An-
bieter von Musikinstrumenten weltweit
zu sein.

www.musicstore.de

Herr Sauer, Music Store wurde 1972 gegriin-
det. Was wollten Sie damals mit dem Unter-
nehmen erreichen?

Wir wollten eine Musikhandelskette in ganz
Deutschland aufbauen. Am Anfang mussten wir
sehr hart arbeiten, um Uberhaupt Geld zu verdie-
nen, aber das zahlte sich aus. Tatsachlich konn-

ten wir nach einem Brand, der die Halfte unseres
Unternehmens zerstort hatte, eine neue Erfolgsge-
schichte schreiben. Als Folge des Feuers mussten
wir grof3e Mengen an brandgeschadigten Gegen-
standen verkaufen. Naturlich konnten diese nicht
zum vollen Preis in Rechnung gestellt werden. Der
Preisnachlass zog wirklich viele Menschen an. Es lief
SO gut, dass wir weiterhin Sonderposten erwerben
und sie so gunstig wie moglich wieder verkaufen
konnten. Mit dem Erscheinen eines 500-seitigen Ka-
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talogs, der fast alle unsere Artikel enthalt, grenzten
wir uns spater deutlich von unseren Mitbewerbern
ab. Wir haben stark investiert und unser Versand-
geschaft ausgebaut, was zu einem profitablen Er-
gebnis fuhrte.

Was war die gréRRte Herausforderung, mit der
Sie konfrontiert waren?

Neben dem Feuer war die Einrichtung unseres
automatischen Lagers eine sehr grofe Heraus-
forderung fur uns. Ohne diese Aufgabe waren wir
heute wahrscheinlich 50 % groRer. Uber drei Jahre
lang war dieses Unterfangen fur uns als Unterneh-
men ein echtes Hemmnis. Im Moment lauft es, aber
ich glaube nicht, dass ich mich heute wieder dafur
entscheiden wirde, wenn ich diese Entscheidung
wieder treffen musste.
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Wie verleihen Sie als einer der gr6Rten Hand-
ler von Musikinstrumenten und Zubehér
lhren Kunden eine persénliche Note? Bevor-
zugen diese nicht den lokalen Musikladen, wo
sie eine neue Gitarre direkt anspielen kén-
nen?

FUr einen Laden unserer Grolienordnung kann es
sehr schwierig sein, jedem Kunden ein sehr mal3-
geschneidertes, personliches Erlebnis zu bieten.
Unser Geschaftsmodell mit Katalog, Online-Shop
und Ladengeschaft ermoglicht nur einen gewissen
Grad an Spielraum. Beispielsweise kdnnen wir in
unserem Katalog nur ein Vorwort fur alle unse-

re Kundinnen und Kunden mitgeben. Aber es gibt
andere Wege. Wir beschaftigen uns intensiv mit
den E-Mails, die wir versenden. Ich beantworte jede
E-Mail von Kunden selbst und verbringe viel Zeit

im Laden, um mit den Besuchern zu sprechen. Auf
diese Weise sind wir immer noch in der Lage, pass-
genau zu interagieren und ein gutes Verstandnis
daflr zu bekommen, was sie von uns erwarten und
sich winschen.

Wie war es, von einer Offline-Strategie zu ei-
ner kanallubergreifenden Multichannel-Strate-
gie tiberzugehen?

Wir haben zu spat auf ein Multichannel-Modell um-
gestellt, als das Online-Geschaft begann. Wir haben
dadurch viel Umsatz verpasst, liefen ganz gut mit
dem, was wir hatten. Unser Online-Geschaft hat
durch die Partnerschaft mit Intershop dann richtig
Fahrt aufgenommen. Spater kam auch der Verkauf
Uber Plattformen wie Google und Amazon dazu.

Gab es dort Herausforderungen?

FUr uns war es eine drastische Veranderung, mit
Intershop zu starten, aber wir glaubten, dass es un-
serem Geschaft wirklich zugutekommen wurde. Vor
etwa drei Jahren haben wir auf eine neue Version
der Plattform umgestellt, die uns die Moglichkeit
bot, grofSe Slider auf unserer Homepage einzubau-
en. Intershop bot zudem ein ansprechendes Design
mit Artikelseiten, die wie ein gedruckter Katalog
strukturiert waren, und vielen anderen Funktionen,
die uns sehr gefielen. Mit dem neuen Shop konnten
wir wieder eine starke Umsatzsteigerung erzielen.
Derzeit sind wir dabei, auf die neueste Version zu
migrieren. Das bringt wieder viele Vorteile und ist
etwas, worauf wir uns freuen.

Witarre@musicstore.de % +49 (0)221 /88 84 - 1510 @
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Wie ist es, landeriibergreifend zu verkaufen?
Und wie hat Music Store das geschafft?
Internationales Verkaufen ist komplex. Wir wollten
diese Aufgabe aber Uber unsere eigene Plattform
|6sen und konnten es mit Hilfe von Intershop reali-
sieren. Auf unserer Plattform verkaufen wir nun in
alle Lander Europas Produkte mit unterschiedlichen
Mehrwertsteuerpreisen, was unsere Reichweite im
internationalen Vertrieb um ein Vielfaches erhoht
hat. Wir hatten wahrend der Umstellung auch kei-
ne Downtimes dank der Intershop-Losung! Selbst
wahrend unserer héchsten Spitzen, zum Beispiel
am Black Friday, schaffen wir es, alle Anfragen und
Bestellungen zu bearbeiten, ohne dass der Shop in
die Knie geht.

Halla! & Anmelden ~ N ~
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Startseite / Gitarren / E-Gitarren / ST-Style Gitarren / Limited Edition Player Stratocaster MN Double Black

Fender Limited Edition Player Stratocaster MN Double Black

= sofort lieferbar

# Marken

Stratocaster, Player Series Alnico 5 Single Coils, Black
Pickguard, Blackguard, Fender 2-Point Tremolo,
Modern C, Double Black. Alle Artikelinfas

for 599,40 €
666,00 € !

o oder ginstig ab 20,18 € mAl. finanzieren »

Blatterkatalog Musikersuche Blog Jobs Video

(15) Artikel: GITO052664-000

Fradur

Wir beraten Sle gern!

Gitarre
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Wie gehen Sie mit ldnderubergreifenden
Unterschieden um?

Angesichts der Menge an Stock Keeping Units, die
wir verkaufen, verlassen wir uns stark auf ein Tool,
das uns hilft, alle Preise in allen Landern korrekt an-
zuzeigen. Viele Lander mit unterschiedlichen Spra-
chen zu bedienen, ist eine groRe Herausforderung.
Im Moment haben wir es in unseren wichtigsten
Absatzgebieten erreicht, wo 90 % unseres Um-
satzes erwirtschaftet werden. Wie bereits erwahnt,
ist die Angabe korrekter Preise ohne Steuern in
allen Landern wichtig, unabhangig davon, ob diese
Lander innerhalb oder auBerhalb der EU liegen.
Mit Hilfe unserer Plattform haben wir die Kontrol-
le. In Portugal bieten wir beispielsweise eine Reihe
von Kategorien mit unterschiedlichen Mehrwert-
steuersatzen an. Ein weiterer Vorteil ist, dass wir in
den Landern mit Preisdynamik verschiedene Slider
anzeigen konnen und so automatisch die richtige
Wahrung und den richtigen Mehrwertsteuersatz
anzeigen. Da das in allen europdischen Landern
sehr kompliziert sein kann, freuen wir uns, dass wir
es schaffen konnten. Unser Preis-Tool Uberpruft bis
zu 200.000 Preise pro Tag und ordnet sie nach be-
stimmten Regeln automatisch unseren Wettbewer-
bern zu. Das Tool wirft auffallige Abweichungen bei
der manuellen Steuerung aus, was uns noch mehr
Preiskontrolle ermdglicht. Heutzutage erhalten wir

sogar immer mehr Auftrage von weit entfernten Re-

gionen wie China.

Intershop

Wo sehen Sie Music Store in fiinf Jahren?

In Anbetracht unserer aktuellen Geschaftsentwick-
lung wachsen wir weiterhin langsam, aber stetig, ex-
pandieren sehr vorsichtig und behalten gleichzeitig
die Kosten im Auge. In Zukunft werden wir neben
Amazon und Google weitere nationale Marktplatze
erschliel3en, die in einigen Landern von besonderer
Relevanz sind.

,Intershops Omnichannel-Commerce-Losung ist seit 2006
fundamentaler Bestandteil fur das internationale Wachstum
von Music Store. Unsere internationalen Shops tragen einen
wichtigen Teil zu unserem Gesamtumsatz bei. Daher war
unser Anspruch an den neuen Shop extrem hoch. Viele un-
serer Anforderungen hatten bei anderen Anbietern erst auf-
wandig programmiert werden mussen. Hier wissen wir um
die Internationalisierungsstarke der Intershop-Losung, die
uns hilft, den Aufwand dafur so gering wie moglich zu halten.
Zusatzlich schatzen wir besonders die grolée Stabilitat der
Shop-Losung - selbst Spitzenzeiten wie das Weihnachtsge-
schaft meistern wir so problemlos.”

Michael Sauer, Geschaftsfihrer bei Music Store
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UBER INTERSHOP

Immer in Ihrer Nahe

L
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[

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
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