Preis- und Bestands-Informationen in Echtzeit

»Die Messlatte wird permanent
ein Stiick hoher gelegt«

Uber den neuen Ad-hoc-BOM-Service bekommt der Schukat-Kunde
nicht nur den Preis fiir die benétigten Komponenten in Echtzeit,
sondern auch die tatsdchlich verfiigbare Menge. Details von

Axel Wieczorek, Leitung Vertrieb von Schukat, und Bao Ngoc An,
Geschdftsfiihrer beim Schukat-Partner Etit Systems.

Markt&Technik: Immer mehr Distributo-
ren legen grof3en Wert auf eine schnelle
Angebotserstellung - oder gar auf Echt-
zeitangebote und Uberblicke & la Boo-
king.com. Treibt der Kunde diese Anfor-
derung oder der Wettbewerb unter den
Distributoren - oder beide?

Axel Wieczorek:Dem Kunden schnell eine ver-
lassliche Antwort auf seine Anfrage zu geben
ist seit Langem in unserer Qualitatspolitik ver-
ankert. Wir messen Durchlaufzeiten und opti-
mieren die Prozesse permanent. Die Digitali-
sierung treibt diese Entwicklung natiirlich
voran. Je schneller eine Frage beantwortet ist,
desto schneller kann sich der Entscheider mit
neuen Aufgaben beschaftigen. Wer zu spat
kommt, hat oft das Nachsehen.

Und wie definieren Sie Echtzeit in diesem
Fall?

Bao Ngoc An:Wenn der Kunde eine Anfrage
uber die API-Schnittstelle an den Distributor
stellt, erwartet er, dass die Informationen be-
ziiglich eines Bauelementes, wie kundenspe-
zifische Preise, Verfiigbarkeit und technische
Daten, unmittelbar auf seinem Bildschirm er-
scheinen. Insbesondere die angezeigte Verfiig-
barkeit muss mit der tatsachlich verfligbaren
Menge tibereinstimmen. Dies wird durch die
interne IT-Infrastruktur beim Distributor wie
zum Beispiel Schukat sichergestellt, um die
Erwartung des Kunden zu erfiillen. Rein tech-
nisch betrachtet definiert sich Echtzeit so, dass
ein bestimmter Prozess, in diesem Fall die Be-
reitstellung der Informationen zu einem Bau-
element, in einer definierten Zeit ausgefiihrt
wird. In der Praxis kann dieser Prozess von we-
nigen Zehntelsekunden bis zu mehreren Se-
kunden dauern.

Sehen Sie in dem Wunsch nach Echt-
zeit oder Schnelligkeit einen Trend, der
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Bao Ngoc An, Etit Systems

Am Ende entscheidet nicht
allein der Preis, sondern auch
die Reaktionsgeschwindigkeit

(ber die Auftragserteilung.

durch die aktuelle — pandemiebedingte -
Digitalisierungswelle forciert wird?
Wieczorek: Ganz klar ja. Die Messlatte wird
permanent ein Stlick hoher gelegt, und damit
andert sich auch die Erwartungshaltung vieler
Kunden. Natiirlich darf die Qualitat dabei nicht
leiden.

An:Auch bei etit systems gehen Trend und
Kundenanforderungen ganz klar in Richtung
Echtzeitinformation - das war bereits in der
Zeit vor der Pandemie so. Ein EMS-Dienstleis-
ter muss dem Kunden auf eine Anfrage
schnellstmdglich ein attraktives Angebot zur
Verfligung stellen. Denn am Ende entscheidet
nicht allein der Preis, sondern auch die Reak-
tionsgeschwindigkeit liber die Auftragsertei-
lung. Insbesondere bei Musterbaugruppen
spielt der Faktor Zeit eine zunehmend wichti-
ge Rolle, da in den technologischen Bereichen
der Trend zu einer immer kiirzeren Entwick-
lungsdauer und Time to Market deutlich er-
kennbar ist. Hinzu kommt, dass elektronische
Anfragen die klassischen Arbeitsweisen wie
Telefonanrufe und Anfrage per E-Mail sowohl

Axel Wieczorek, Schukat

Viele unserer knapp
800 EMS-Kunden wiinschen sich
den gewohnten Schukat-Service
in Verbindung mit einer guten
BOM-Software. Denn wo kénnen
sie ansonsten Teilmengen einer
originalen Hersteller-VPE ab Lager
zu diesem Preisniveau innerhalb
von 24 Stunden bekommen?

aufseiten des Kunden als auch aufseiten des
Distributors entlasten kdnnen. Das optimiert
den Arbeitsprozess. Die genannte Digitalisie-
rungswelle verstarkt und beschleunigt aus un-
serer Sicht den Wandel hin zu schnittstellen-
basierten Anfragen wie Quoting-APl und
Ordering-API.

Gibt es eine Preisgarantie auf die BOM
und, wenn ja, wie lange?

Wieczorek: Schukat steht dafiir, dass wir eine
hohe Verfligbarkeit ab Lager zu sehr fairen
Preisen anbieten. Dennoch sind wir je nach
Produkt natiirlich sehr dynamischen Markt-
entwicklungen unterworfen und passen die
Angebotsgiiltigkeit entsprechend an. Wie je-
des Angebot basiert auch ein BOM-Angebot
per APl auf aktuellen Preisen, die Veranderun-
gen unterliegen - je schneller der Kunde re-
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agiert, desto sicherer sind Preis und Verfiig-
barkeit.

An welche Zielgruppen richtet sich lhr
Ad-hoc-BOM-Service?

Wieczorek:Die EMS-Industrie hat die Entwick-
lung von BOM-Tools initiiert und weiter vor-
angetrieben, insofern ist das sicherlich eine
unserer Zielgruppen. Hier werden taglich viele
Angebote kalkuliert und Bauteile auftragsbe-
zogen beschafft. Zudem gibt es aber auch vie-
le Industriekunden, die eigene Produktlinien
betreiben und von solchen Softwareldsungen
profitieren kénnen.

Worin besteht der ROI fiir Schukat?
Wieczorek: Wir erhohen unsere Sichtbarkeit
bei den angebundenen Unternehmen und stei-
gern die Effizienz bei der Bearbeitung von
Stiicklisten. Am Ende ist natiirlich eine Opti-
mierung der Angebotserfolgsquote sowie eine
Steigerung von Umsatz und Ertrag mit den
BOM-Kunden das Ziel.

Inwieweit unterstiitzt der Service auch
Ihr eigenes Supply Chain Management?
Wieczorek:Wir nutzen die API-Anfrage als zu-
satzliche Informationsquelle fiir die Optimie-
rung unseres Produkt-Portfolios. Das hilft uns,
den Produktanlageprozess zu verbessern und
die vom Kunden aktuell angefragten Artikel zu
beschaffen. So erhalt der Kunde am Ende ein
Produktangebot, das auf seine Anforderungen
zugeschnitten ist und auf unseren guten Prei-
sen und Verfligbarkeiten basiert.

Bedeutet kiirzere Bearbeitungszeit auch
weniger Personalaufwand bei Schukat?
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Wieczorek: Jede Stiickliste, die ein Kunde per
BOM-Software selbst bearbeiten und kalkulie-
ren kann, spart natiirlich auch Ressourcen bei
uns ein. Diese setzen wir an anderer Stelle wie-
der ein und erhdhen damit unsere Effizienz im
Kundenservice.

Was gab den Ausschlag der von lhnen
ausgewdhlten Partner fiir den BOM-Ser-
vice?

Wieczorek:Viele unserer knapp 800 EMS-Kun-
den wiinschen sich den gewohnten Schukat-
Service in Verbindung mit einer guten BOM-
Software. Denn wo kdnnen sie ansonsten
Teilmengen einer originalen Hersteller-VPE ab
Lager zu diesem Preisniveau innerhalb von
24 Stunden bekommen?

An:Etit Systems besitzt liber fiinf Jahre Erfah-
rung im Bereich API-Schnittstellen-Anbin-
dung. Daher verfligen wir liber die Expertise,
welche Anforderungen an eine Schnittstelle
gestellt werden. Die Zusammenarbeit mit
Schukat ist insofern wichtig, da wir durch den
Austausch mit unseren Kunden ein besseres
Verstandnis fiir deren technische Anforderun-
gen erhalten - zu unser beider Nutzen. Dies
bringt Vorteile beim Testen und bei der Inbe-
triebnahme der API-Schnittstelle und reduziert
den Entwicklungsaufwand auf beiden Seiten.

Die Implementierung beim Kunden er-
folgt iiber APIs, nehme ich an?

Wieczorek: Genau, es gibt zwei Implementie-
rungsmoglichkeiten via API. Entweder verwen-
det der Kunde eine BOM-Software und hinter-
legt die API-Zugangsdaten im Schukat-
Adapter des Anbieters. Den API-Key kann er

direkt auf unserer Website anfordern. Aktuell
unterstiitzen drei Anbieter die Schukat-API
nativ: Etit Systems mit SmartSearch, Circuit-
Byte mit BOMConnector und Bay-Soft mit
Bay-2 Quote. Fiir 2021 planen wir die Anbin-
dung weiterer Tools und Partner. Oder aber der
Kunde entwickelt seine eigene Schnittstelle in
Form eines API-Clients und Schukat unter-
stiitzt ihn bei der Entwicklung.

An: Aus unserer Sicht ist es wichtig, bei der
Implementierung darauf zu achten, dass Infor-
mationen aus unterschiedlichen API-Quellen
normiert dargestellt werden. Das erhéht die
Ubersichtlichkeit iiber die Daten und sorgt fiir
eine bessere Vergleichbarkeit und Auswertung
der Daten. Der gesamte Workflow sollte opti-
mal abgebildet und in die vorhandene IT-Infra-
struktur integriert werden. ldealerweise wer-
den die Daten aus den API-Anfragen (iber
einen automatisierten Prozess in das Angebot
fir den Endkunden integriert. Unsere Soft-
wareldsung Smart Search bildet genau diesen
Workflow ab.

Wird die Digitalisierung in der Distribu-
tion die personlichen Kundenkontakte
- sei es auch per Telefon - insgesamt
reduzieren?

Wieczorek: Wir verfolgen den klassischen Mul-
ti-Channel-Ansatz. Jeder Kanal hat seine Be-
rechtigung, und am Ende mixt der Kunde sie
so, wie er es braucht. Der personliche Kontakt
vor Ort und per Telefon ist und bleibt sehr
wichtig. Bei uns hat jeder Kunde einen festen,
personlichen Ansprechpartner.

Die Fragen stellte Karin Ziihlke.
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