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unserer Existenzsicherung dar-
stellt. Alle Produktivitätsfort-
schritte der vergangenen Jahre,
die leider oft auch mit Rationali-
sierungen im Personalbereich zu
tun hatten, wurden durch die leis-
tungsfähige EDV nicht nur unter-
stützt, sondern erst ermöglicht.“

Metamorphose

Seit bei Siebert mit Büroware (Wa-
wi, Fibu, Lohnbuchhaltung), dem
Office Planer, über dessen
Mailsystem der interne Informa-
tionsfluss gesichert ist, und dem
Kassenmodul gearbeitet wird,
sind Änderungen an der Fir-
menstrategie schnell und einfach
umsetzbar. EDV-Leiter Thorsten
Kotsch ist in Sachen Designer (zur
Anpassung von Büroware auf die
Anforderungen des Anwenders)
firm und jederzeit in der Lage, ar-
beitserleichternde Wünsche der
Mitarbeiter in der Warenwirtschaft
umzusetzen. Er wurde bei der
Umstellung eigens in der Bürowa-
re-Programmierung geschult. Aus
dem traditionellen Handelshaus
Siebert GmbH & Co KG in Hün-
feld ist jetzt mit der Firma Siebert
Softtrade  ein neues Unternehmen
entstanden. „Seit 1982 haben wir
uns intensiv mit EDV-Lösungen
für den mittelständischen Handel
beschäftigt, um die komplexen
Anforderungen unserer Produkt-
palette zu bewältigen und ein effi-
zientes Informationsmanagement
aufzubauen“, erläutert Wolfgang
Hocke, in der Geschäftsleitung bei
Siebert und heute gemeinsam mit
Thorsten Kotsch verantwortlich
für das neue Softwarehaus. Seit
erstmals Büroware von  Soft-
engine (Landau/ Pfalz) eingesetzt

wurde, wird neue Funktionalität
mit Hilfe des Designer-Moduls 
inhouse umgesetzt. „Inzwischen
sind wir Experten für dieses Sys-
tem geworden und haben uns mit
der neuen Firma vom Kunden
zum Anbieter entwickelt. Übli-
cherweise denken sich Informati-
ker in die Problematik von Han-
delshäusern ein. Bei uns ist es
umgekehrt. Wir haben Soft-
wareprobleme aus der täglichen
Praxis in einem Handelshaus her-
aus gelöst und können heute eine
praktische EDV-Branchenlösung
anbieten, die einen Handelsbe-
trieb überzeugend abbildet und
eine Reihe von Problemen erfolg-
reich löst: 

● Groß- und Einzelhandel wer-
den mit allen Besonderheiten
unter einen Hut gebracht.

● EDV-Insellösungen werden
zu einem integrierten System
von der Warenwirtschaft über
die Finanzbuchhaltung bis
hin zum Lohn- und- Gehalts-
programm, das alle Informa-
tionsbedürfnisse eines mittel-
ständischen Betriebes mit ei-
nigen Dutzend EDV-Arbeits-
plätzen abdeckt. 

● Moderne Medien wie eMail,
Internet, Telefonie werden
eingebunden.

● Alle wichtigen Steuerungsda-
ten, Erfolgs- und- Analysepla-
nung selbst für räumlich ge-
trennte Standorte können ef-
fizient dargestellt werden.

Die gängigen Microsoft-Funktio-
nalitäten von Windows wie Word
oder Excel können  integriert ge-
nutzt werden. Außerdem ist die
Einbindung von allen unter Win-
dows-gängigen Dateiformaten wie
PDF möglich. ■ ab

ITB: Ist die erhoffte Effizienzsteige-
rung eingetreten? 

Hocke: Durch konsequente Umstel-
lung auf den Belegkreislauf im
System (wareneingangs-und
warenausgangsseitig) wurden
generell alle handschriftlichen
Belege abgeschafft. Das allein
hat schon eine große Effizienz-
steigerung ergeben: keine 
Doppelterfassungen mehr, kei-
ne Übertragungsfehler mehr
(durch automatische Belegum-
wandlung) und die Daten sind
an allen POS abrufbar.

ITB: Sind die Mitarbeiter mit der
Lösung zufrieden?

Hocke: Ja, besonders mit den Auto-
matisierungsfunktionen, die
frühere nervenaufreibende
„Knechtsarbeiten“ abgelöst
haben, wie die Sammelrech-
nungsläufe, die Aktionspreis-
einspielungen und der auto-
matische Ettikettendruck für
Aktionsartikel. Außerdem
kommt eine ältere Mitarbei-
terin sehr gut mit dem System
zurecht, weil es auch komplett
mit der Tastatur bedienbar ist.
Jüngere schätzen die MS Offi-
ce Integration, wie kein unpro-
duktives Suchen von Excel-
oder Worddateien, da diese
jetzt unter der Adressakte des
Kunden oder Lieferanten abge-
speichert sind, sowie die intui-
tiv bedienbare Oberfläche.

ITB: Führen Sie die Rationalisie-
rungen im Personalbereich

ursächlich auf die Einführung
der Software zurück oder hat
diese nur die Gelegenheit zur
Rationalisierung aus anderen
Gründen gegeben?

Hocke: Die Einführung der EDV hat
per se Rationalisierungen im
Personalbereich ermöglicht,
obwohl nicht Intention war,
Personal zu entlassen. Im Ge-
genteil: Durch die frei werden-
den Potenziale sollte eine Um-
satzsteigerung generiert wer-
den, indem die selben Mitar-
beiter statt unproduktiven Jobs
produktive Jobs wie zum Bei-
spiel Akquisition betreiben. Da
diese Planung durch die Ent-
wicklung seit etwa 1996 mit
stagnierenden Umsätzen und
in Folge sogar Rückgängen im
Handel generell überholt wor-
den ist, hat die Software im fol-
genden geholfen, Umstruktu-
rierungen zu ermöglichen, de-
ren Ziel nunmehr Kostenredu-
zierungen waren – dies natür-
lich auch im Personalbereich.

ITB: Was gab für Sie den Ausschlag,
Siebert Softtrade als Spin-Off
zu etablieren?

Hocke: Aufgrund der Dienstleistun-
gen, die wir ab 2000 für End-
kunden unseres Büroware-
Händlers erbracht haben,

konnten wir zwei Jahre lang –
bis zur Gründung von Softtrade
– praktische Erfahrungen in der
Kundenbetreuung sammeln.
Insbesondere die Kombination
des kaufmännischen Blickes
aus Unternehmer- und Kun-
densicht und das Wissen um
die Möglichkeiten mit Büro-
ware, die bei den Kunden An-
erkennung fand – man spricht
dieselbe Sprache – ermutigte
uns zur Selbstständigkeit mit
Softtrade.

ITB: Welche weiteren Schritte im
Rahmen des Projekts planen
Sie demnächst?

Hocke: Wir beschäftigen uns derzeit
mit den Möglichkeiten, die sich
für uns als mittelständischem
Handelsbetrieb durch die Nut-
zung des Internets als Werbe-
und Vertriebsplattform ergeben
könnten. Nach erfolgreicher
Einführung der einkaufsseiti-
gen Nexmart-Schnittstelle, die
voll integriert im Büroware-
Bestellsystem funktioniert und
uns Einkaufsvorteile eröffnet,
wollen wir nunmehr verkaufs-
seitig eine Shop-und Reservie-
rungsfunktion für ausgesuchte
Produkte aktivieren. Mit einem
Content-Management-System
sollen durch die Mitarbeiter 
Artikeldaten und Bilder aus der
Warenwirtschaft auf die Home-
page einfach eingepflegt wer-
den können. Der Kunde kann
dann diese Waren per Internet
reservieren, wobei automatisch
ein Wawi-Beleg in unserem
System erzeugt wird. Hier muss
sich natürlich noch erst zeigen,
ob man den Schritt zu einem
kompletten Shop weitergeht,
und ob sich das für uns als
regionaler Anbieter lohnt, weil
man prinzipiel das Ziel hat, die
Leute in den Laden zu bekom-
men – in der Hoffnung, dass
nicht nur die beworben Eck-
artikel mit EK-Kalkulation mit-
genommen werden.
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