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Mit Auge fiirs Detail erfolgreich — JAN VANDERSTORM nutzt Branchenlésung KatarGo

Das mittelstindische Modeunterneh-
men setzt auf eine umfangreiche Bran-
chenldsung, die die Prozesse des Multi-
Channels abdeckt und es flexibel und
agil fiir die Zukunft macht. Detaillierte
Analysen und Auswertungen mit Hilfe
von Business Intelligence schaffen die
Basis fiir den Erfolg als Nischenanbieter.

,.Detailarbeit ist der Schliissel* — so fasst
Manuel Brenner, CFO bei JAN VAN-
DERSTORM, das Erfolgsgeheimnis des
mittelstindischen =~ Modeunternehmens
zusammen. Als Nischenanbieter ist JAN
VANDERSTORM im wettbewerbsin-
tensiven Markt fiir Herrenbekleidung
in groflen Grofen sehr erfolgreich. Der
Modemarkt ist von Schnelllebigkeit und
Dynamik geprdgt: Wer nicht dauerhaft
an der Anpassung der eigenen Prozesse
arbeitet, fillt im Wettbewerb schnell zu-
rlick.

Die grof3en Player dominieren den brei-
ten Markt und préagen die Anspriiche der
Kunden an Funktionalitdt und Service.
Als Nischenanbieter gilt es nicht nur,
Streuverluste in der Kundenansprache zu
vermeiden und mit Flexibilitdt, Schnel-
ligkeit und offenen Augen fiir Details
herauszustechen, sondern das Verhalten
der Kunden intensiv auszuwerten, um
frithzeitig auf neue Trends reagieren zu
koénnen.

Entscheidend ist, die Zielgruppe tber
viele Kanile zielgerichtet zu erreichen.
JAN VANDERSTORM setzt dazu auf
eine Multi-Channel-Strategie mit einem
eigenen Online-Shop, dem klassischen
Katalogversand und auf die Nutzung
zahlreicher Marktplitze.

Moderne IT-Systeme sind heute das
Herzstiick eines jeden Handelsunterneh-
mens und miissen die Basis fiir Optimie-
rung und Expansion bilden. Vor diesem
Hintergrund suchte das Unternchmen
eine neue Branchenlésung, die nicht nur

alle Prozesse des Multi-Channel-Han-
dels abdeckt, sondern es auch flexibel
und agil fiir die Zukunft macht.

KatarGo als Basis fiir individuelle
Wetthewerbsvorteile

Nach umfangreicher Evaluierung ver-
schiedener Losungen entschied sich JAN
VANDERSTORM fiir die Branchenlo-
sung KatarGo von TSO-DATA auf der
Basis von Microsoft Dynamics NAV,
die speziell fur die Belange des Versand-
und GroBhandels entwickelt wurde. Da-
bei deckt Microsoft Dynamics NAV die
Grundfunktionen fiir Vertrieb, Logistik
und Finanzen ab und KatarGo liefert die
spezifischen Prozesse fiir den Versand-
handel. Ergidnzt wird die Losung durch
eine modeme Business Intelligence-
Losung auf Basis von TARGIT BI fiir
Analysen und Auswertungen.

Nach der Entscheidung ging es ziigig
voran: In nur sechs Monaten wurden
sowohl die Basissysteme Microsoft
Dynamics NAV und TARGIT Bl als auch
die Branchenlosung KatarGo eingefiihrt
und auf die individuellen Anforderungen
angepasst.

Detaillierte Auswertungen schaffen die
Basis fiir den Erfolg

Wihrend grofle Anbieter vor allem {iber
die effiziente Verarbeitung von Mas-
sentransaktionen erfolgreich sind, nutzt
JAN VANDERSTORM insbesondere die
Arbeit im Detail als Mittel zum Erfolg.
Das beginnt mit der detaillierten Aus-
wertung von Marketingkampagnen wie
beispielsweise Newsletter-Erfolgsmes-
sungen oder der Detailanalyse eines
Kataloges und hort mit der ganzheit-
lichen Auswertung der Nachfrageent-
wicklung iiber alle Kandle hinweg zur
Optimierung der Warenstrdme nicht auf.

Mit TARGIT BI steht eine eng mit Dy-
namics NAV und KatarGo abgestimmte

Business Intelligence-Losung bereit, die
keine Wiinsche offenldsst. Damit lassen
sich effizient beliebige Auswertungen zu
Artikeln, Artikelgruppen und Kampag-
nen aber auch zur Logistikperformance
und zu Sachkontenanalysen in der Fi-
nanzbuchhaltung erstellen. Die fiir das
mittelstindische Unternchmen mit sei-
ner groflen Sortimentstiefe und vielen
Kleinstmengen so wichtige Optimierung
der Warenstrome ist mit der neuen Lo-
sung effizient moglich.

Detailarbeit ist auch bei der Anbindung
der mehr als 20 verschiedenen Plattfor-
men fiir die unterschiedlichen Marktplét-
ze und Lénder gefragt, die JAN VAN-
DERSTORM im Laufe des vergangenen
Jahres angebunden hat.

Branchen-Know-how von TSO-DATA
zahlt sich fiir den Kunden aus

Die Kombination aus einer soliden und
flexiblen Standardlosung mit der Erfah-
rung aus vielen individuellen Projekten
im Versandhandel zahlte sich fiir JAN
VANDERSTORM aus. KatarGo biindelt
diese Erfahrung in vorgefertigten Pro-
zessen, die sich flexibel auf die indivi-
duellen Wiinsche des Kunden anpassen
lassen. Dabei sind auch sehr spezielle
Prozesse im Versandhandel wie etwa
Steuerung/Abbildung verschiedener Ver-
triebsmarken oder die Besonderheiten
des Kataloggeschifts bereits abgebildet,
so dass JAN VANDERSTORM ceine sehr
gute Basis vorgefunden hat, um alle Pro-
zesse im Unternehmen umzusetzen.

Mit KatarGo wurde bei JAN VANDER-
STORM die Grundlage fiir eine solide
Weiterentwicklung geschaffen. Das Un-
ternchmen profitiert von einem hohen
Grad an Effizienz und einer Flexibilitat
bei der Umsetzung von Wachstumspro-
zessen. Damit ist die Basis fiir die wei-
tere Expansion des Unternchmens gesi-
chert.

Beispiele fiir versandhandels-
spezifische Prozesse:

1. Kampagnen- und Absatzplanung
sowic detailliertes Kampagnen-
Tracking und Auswertung der
Customer Journey

2. Optimierung der Warenstrome
durch ganzheitliches Tracking der
Nachfrage tiber alle Kanile hinweg

3. Optimierung von Print- und Online-
Marketing durch genaue Analysen
und feingranulare Selektionen

4. Transparente Wirtschaftlichkeits-
betrachtung — vom Auftrag bis zum
Ergebnisbeitrag

5. Unterstiitzung bei der Einhaltung
der DSGVO

6. Anbindung an branchenspezifische
Partner wie Fulfillment- und Boni-
titsdienstleister sowie Webshops
und Marktplitze

KatarGo begeistert uns immer wieder mit
der Breite und Tiefe der vorgefertigten Pro-
zesse — selbst bei den sehr speziellen An-
forderungen, die wir als Nischenanbieter
an das System stellen. Wir waren gezielt
auf der Suche nach einer flexiblen Soft-
wareldsung, die uns langfristig begleiten
kann. In der eingespielten Kombination von
KatarGovon TSO-DATAund Microsoft Dyna-
mics NAVhabenwirdiese Plattformgefimden.
Manuel Brenner

Die JAN VANDERSTORM GmbH & Co. KG
ist spezialisiert auf Herrenmode in grofien
Grofen. Das Unternehmen bietet eine gro-
fe Auswahl an modischer Kleidung in einem
vielfdltigen Sortiment in fast ganz Europa an.
Der Verkauf erfolgt in einer Multi-Channel-
Strategie iiber einen eigenen Online-Shop,
den klassischen Katalogversand und iiber
zahlreiche Marktpldtze. Das Unternelimen
ist seit 2014 in Berlin angesiedelt.

www, janvanderstorm.de www.tso.de
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