
<rsm:ExchangedDocumentContext> 
<ram:GuidelineSpecifiedDocumentContextPa-
rameter> 
<ram:ID>urn:cen.eu:en16931:2017</ram:ID> 
</ram:GuidelineSpecifiedDocumentContext-
Parameter> 
</rsm:ExchangedDocumentContext> 
<rsm:ExchangedDocument> 
<ram:ID>10407</ram:ID> 
<ram:TypeCode>380</ram:TypeCode> 
<ram:IssueDateTime> 
 <udt:DateTimeString format=“102“>22240177</
udt:DateTimeString> 
</ram:IssueDateTime> 
<ram:IncludedNote>
 <ram:Content>Exp-Oil Gruppe GmbH 
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Editorial

„Heute schon sehen, wer morgen zu Besuch kommt. 
Im flachen Land mag dies möglich sein und ein un-
versperrter Blick zu allen Seiten macht deutlich, was 
kommt und was geht. Wer im Gebirge lebt sieht ohne 
dazutun meist nur sein eigenes Tal und Informationen 
vom Rest des Gebirges werden nur von einzelnen 
Gesandten überbracht, die dann aber unterschiedli-
ches Wissen sowie pers. Interessen und Sichtweisen 
einbringen. Nur wer selbst die Initiative ergreift und 
auf den Berg steigt erhält einen klaren Blick darüber, 
„wer“ wirklich kommt und geht.

Die aktuelle Epoche der Welt, aber eben auch Ihrer 
Branche und der IT, zeigt sich wie ein großes Gebirge 
mit vielen Tälern und auf jedem Bergrücken stehen 
Menschen und plärren missionierend unterschiedli-
che Weisheiten herum.

Es ist unübersichtlich geworden. Ich glaube von daher 
ist es wichtiger denn je, eigene Meinungen zu bilden 
und den für sich bzw. für das jeweilige Unternehmen 
sinnvollen Weg zu gehen und nicht einfach anderen 
hinterherzulaufen oder dem lautesten Prediger zu 
glauben.

Ja, diese Ausgabe enthält auch Informationen zu unse-
ren Produkten. Die meisten Themen sind aber allge-
meiner Natur und wir möchten den Leser dazu moti-
vieren, sich mit den Themen zu beschäftigen, also auf 
den Berg zu steigen.

Ist die KI nun Freund oder Feind? – Wie schlimm 
wird das mit dem E-Beleg? Wie kann ich das mit 
den Sicherheitsdatenblättern besser organisieren? 
BüroWARE Oil heißt jetzt ENERGYport ERP? – Dies ist 
nur ein Auszug der Themen. Wir wünschen Ihnen viele 
gewinnbringende Erkenntnisse beim Lesen.“

Christian Müller

Orientierung behalten!
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„Mit BüroWare Oil  nutzen wir die für uns am bes-
ten geeignete Branchensoftware. Leicht ver-
ständliche Oberflächen, die nach den eigenen 
Bedürfnissen genutzt werden können, zahlreiche 
Individualisierungsmöglichkeiten und detaillierte 
Auswertungen helfen uns, unser Geschäft bestmög-
lich zu betreiben. 

Durch BüroWare Oil sind wir in der Lage, einzelne 
Sparten und Produkte auf deren Wirtschaftlichkeit hin 
regelmäßig zu überprüfen. Die Mandantenfähigkeit so-
wie die sehr kudenorientierte Betreuung durch Herrn 
Morck und seinem gesamten Team runden das positive 
Bild ab, welches wir uns über Jahre von BüroWare Oil 
machen konnten.“

Frank Pfob
Geschäftsführer

Am Seewasem 1 • 35216 Biedenkopf
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Keine andere neue gesetzliche An-
forderung hat so viel Nachfrage aus-

gelöst wie die anstehende Einführung 
der E-Rechnung. Liegt dies daran, 

dass zu diesem breiten Thema auch 
viele unrichtige Informationen im 

Umlauf sind? Hat sich die Haltung des 
Mittelstand in Bezug auf gesetzliche 
Regelungen grundlegend geändert? 
Oder erkennt man schlichtweg die 

Vorteile des E-Belegs?

Die E-Rechnung 
kommt – 

verstecke sich 
wer kann?

Auf unserer kleinen Reise durch den E-Beleg veran-
schaulichen wir uns erstmal, was ein E-Beleg ist: Ein 
E-Beleg ist bspw. eine Rechnung, die nicht in Papierform 
oder in Form eines rein optischen PDFs übergeben 
wird, sondern in Datenform. (Nach Standard EN16931 
/ im nationalen Umfeld idR. im Format ZUGFeRD oder 
XRechnung). In den meisten Anwendungsfällen in Ihrer 
Branche wird es um das ZUGFeRD-Format gehen. In 
der Praxis bedeutet dies: Die Rechnung wird nach wie 
vor als PDF per Mail versendet. Zusätzlich zum optisch 
lesbaren Teil der PDF ist aber auch ein Datenseitiger 
Teil enthalten. Im öffentlichen Sektor (B2G / Behörden, 
Kommunen, Universitäten usw) wird der E-Beleg meist 
mit dem Format XRechnung gefordert. Auch dieses 
Format kann per Mail übermittelt werden, die Belege 
enthalten aber kein optisches PDF mehr. Dies be-
deutet dann: Ohne eine Software zur Darstellung der 
XRechnung können Sie die Inhalte nicht wirklich se-
hen. (Dennoch will die Rechnung bezahlt werden und 
wenn diese in die betrieblichen Kosten laufen soll, 
muss diese auch geprüft und aufbewahrt werden.) 

Die XRechnung wird Ihnen vor allem dann begeg-
nen, wenn Sie als Lieferant im Bereich der öffentli-
chen Hand arbeiten. So fordern bspw. alle öffentlichen 

Auftraggeber des Landes Hessen seit Mitte April die-
sen Jahres verpflichtend eine XRechnung. U.a. des-
halb haben einige unserer Kunden den E-Beleg bereits 
eingeführt. 

Hier erkennen wir auch schon den ersten Grund für 
die Nachfrage zum Thema: Einige Kundenkreise des 
Handels fordern den E-Beleg schlichtweg bereits und 
kommen dem Gesetzgeber hier sogar zuvor.

Aber warum fordern die das? Hier begegnen wir 
nun dem ersten großen Vorteil des E-Belegs für den 
Rechnungsempfänger: Wer die Daten nutzt, hat es ein-
facher die Eingangsrechnung abzulegen und kann den 
Beleg ggf. sogar teilautomatisch in Finanzbuchhaltung 
oder Warenwirtschaft verbuchen lassen. Dazu später 
noch mehr.

Ab wann wird nun der E-Beleg zur Pflicht? Die Ein-
führung des E-Beleges in Deutschland erfolgt in mehre-
ren Schritten: Ab dem Jahr 2025 sind alle Unternehmen 
verpflichtet, E-Belege von anderen Unternehmen zu 
akzeptieren. Ab 2025 können Sie also nicht mehr auf 
einen Papierbeleg bei ihrem Lieferanten bestehen, zu-
mindest nicht mit gesetzlichen Argumenten. Dies wie-
derum bringt aber auch einen weiteren Vorteil für Sie 
als Rechnungsteller mit sich. So können Sie all Ihren 
Geschäftskunden ohne vorherige Nachfrage E-Belege 
senden und müssen nicht mehr wie bisher um Erlaubnis 
fragen, wenn Sie eben keine Papierbelege mehr senden. 
Bei den meisten von Ihnen werden hier also weitere 
Kosten für bspw. Porto eingespart. (Anmerkungen: 1. 
Die Regelung bei Privatkunden ändert sich nicht. 2. Ein 
reiner PDF-Beleg ist kein E-Beleg, hier müssten Sie den 
Kunden nach wie vor um Erlaubnis fragen) 
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Die Übergangsfrist zur verpflichtenden Erstellung 
von E-Belegen läuft noch bis zum 31.12.2026 
(für Unternehmen mit weniger als 800.000 EUR 
Jahresumsatz bis 31.12.2027). Damit verlieren ab 2027 
der Papierbeleg sowie auch das klassische PDF mit 
rein optischem Inhalt die Gültigkeit und Sie müssen 
all Ihren inländischen Geschäftskunden einen E-Beleg 
schicken. 

Aus Sicht der Timeline geht es dann wahrscheinlich 
im Jahr 2030 weiter, denn dann will man den E-Beleg 
EU-weit einführen. Nebst einem Zentralregister für alle 
EU landesübergreifenden Rechnungen und u.U. auch 
einem deutschlandweiten Zentralregister. Speziell die-
se beiden Punkte sind aber noch nicht entschieden. 
Sie können aber daran gut erkennen, wohin es gehen
soll. Bspw. Italien hat übrigens schon seit einigen 
Jahren ein solches Zentralregister.

Welche Aufgaben entstehen aber nun für Unternehmen?
Der Empfang von E-Rechnungen (ab 2025) mag sich 
auf den ersten Blick einfach anhören: Ein Lieferant 
schickt Ihnen nach wir vor eine eMail, beim ZUGFeRD 
Format enthält diese höchstwahrscheinlich genauso 
noch ein augenlesbares PDF und der datenseitige Teil 
stört ja nicht. Richtig? Nein bzw. nur auf den ersten 
Blick! Der Gesetzgeber hat klargestellt, dass der daten-

seitige Teil der Gültige ist, nicht der augenlesbare (der 
ja sowieso nicht mehr verpflichtend nötig ist bzw. bei 
einer XRechnng sowieso nicht existiert.) Von daher ist 
schonmal klar: Der datenseitige Teil ist der, der auf-
gehoben werden muss und dies natürlich revisionssi-
cher in digitaler Form. Würde also eine Archivierung 
oder E-Mail-Archivierung ausreichen? In Bezug auf die 
Aufbewahrung schon. Aber um sicher zu gehen ist noch 
ein wichtiger Schritt nötig: Die Prüfung/Validierung des 
datenseitigen Inhalts sowie Ihre Einsichtnahme des 
Inhalts. Im datenseitigen Teil können viele technische 

und logische Fehler vorkommen (tats. erlebt man dies 
aktuell bei vielen im Umlauf befindlichen Belegen). 
Würden Sie eine Rechnung mit diesen Fehlern ein-
fach so akzeptieren, aber der Betriebsprüfer kann die-
se dann später nicht digital verwerten, wird es wohl 
Ärger geben. Von daher gibt es von vielen Stellen die 
Empfehlung, auf jeden Fall jeden eingehenden E-Beleg 
zu validieren und das Prüfprotokoll mit aufzuheben 
bzw. fehlerhafte Belege an den Lieferanten zurückzu-
weisen. Da dies die Software übernimmt entsteht für 
Sie sowieso wenig Aufwand. Dann sollten Sie aber auch 
den datenseitigen Teil einsehen, zumindest die rele-
vanten Angaben wie die Endsumme oder das Datum. 
Dies ist nötig, weil der augenlesbare Teil des PDFs 
durchaus vom datenseitigen Teil abweichen kann. Zwar 
darf dies eigentlich nicht sein, es gibt aber genügend 
im Umlauf befindliche Fälle und es ist technisch auch 
nicht zu verhindern. Für die gesetzliche Seite ist es 
zwar nicht relevant, da dort ja sowieso nur der daten-
seitige Teil zählt, aber es wäre ungeschickt, wenn Sie 
die Rechnung dann mit der Summe des „PDFs“ einbu-
chen, aber im datenseitigen Teil eine andere steht. Hier 
kann inoxision ARCHIVE oder das Belegpostfach zum 
Einsatz kommen. 
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Der datenseitige Inhalt sowie auch das 
Prüfprotokolls sind einsehbar. Belege mit 
Fehlern werden gekennzeichnet und können 
direkt per Mail zurückgesendet werden.



Die E-Rechnung 
kommt –  verstecke 

sich wer kann?

Der Versand von E-Belegen ist im Grunde, zumindest 
für Sie als Anwender, noch einfacher (spätestens ab 
2027): ENERGYPORT ERP erstellt in Verbindung mit 
dem PDFMAILER (ab Version 8) einen E-Beleg. Je nach 
Einstellung im jeweiligen Kundenstammdatensatz 
wahlweise im ZUGFeRD Format (üblich) oder als 
XRechnung. Bei der XRechnung sind noch ein paar 
zus. Kundenangaben nötig. 

Nicht vergessen: Wird eine Ausgangsrechnung als 
E-Beleg versendet, muss natürlich auch der E-Beleg 
aufgehoben werden und nicht mehr wie bisher die 

optische Belegkopie. Unabhängig davon, ob Sie die 
Rechnungskopien bisher in Papierform aufbewahrt ha-
ben oder diese schon im Archivierungssystem vorge-
halten haben – beim E-Beleg muss der digitale Teil auf-
bewahrt werden. Nach Einrichtung übernimmt auch 
dies inoxision ARCHIVE oder Belegpostfach.de für Sie – 
und das Gute daran: Auch diese Belege werden validiert 
und das Prüfprotokoll aufgehoben, so können Sie auch 
Ihren Rechnungsempfängern gegenüber nachweisen, 
dass die versendeten Rechnungen korrekt waren. 

Nun kommen wir nochmal auf den Vorteil für den 
Belegempfänger zurück, der ihm entsteht, wenn 
er mit Hilfe von Software die Daten nutzt. Bei der 
SoftENIGE ERP Suite nennt sich das Modul „externer 
Belegeingang“. Hier wird, ausgehend von den Daten 
der Eingangsrechnung, wahlweise die Anlage eines 
warenwirtschaftlichen Eingangsrechnungsbelegs vor-
geschlagen bzw. die Übernahme der etwaig vorher-
gehenden Eingangslieferscheine oder Lieferantenbe-
stellungen – oder man verwendet die Daten, um die 
Rechnung in der Fibu zu buchen.
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Auch im Einsatz bei:

„Die Anpassbarkeit ist einfach nur toll und 
die Schnittstellen, bei uns bspw. zu Lomo-
Soft, laufen störungsfrei.“

Rüdiger Pickelmann
Pickelmann GmbH, Betzenstein

„Wir schätzen besonders die Flexibiliät und 
Erweiterungsfähigkeit, wenn es darum 

geht, neue Geschäftsprozesse umzusetzen.
Bemerkenswert sind die schnellen 
Reaktionszeiten von MS Solutions.“

Robert Wagner
Diermeier Energie GmbH,

KUNDEN-
      STIMMEN



ENERGYPORT 
ERP vs. 

BüroWARE Oil

Mit der Generation 7 wurde 
BüroWARE Oil in ENERGYport ERP 

umbenannt. Ist nun alles neu 
oder war es nur die Idee des 
 Marketings? Wir gehen der  

Sache auf den Grund.

Der Grund ist überaus positiv: BüroWARE Oil basiert 
seit jeher auf der kaufmännischen Softwarenplattform 
BüroWARE ERP aus dem Hause SoftENGINE. Dort hat 
man die ERP-Plattform umfassend erweitert, das Da-
tenbankmodell optimiert und Module 
integriert. Die Erweiterungen waren so 
umfassend, dass SoftENGINE eine neue 
Softwaregeneration mit neuem Namen 
daraus gemacht hat. Der Name „Büro-
WARE bzw. WEBWARE ERP“ wurde in 
„SoftENGINE ERP Suite“ umbenannt. 
In der Folge müssen auch die auf Büro-
WARE basierenden Branchenlösungen 
nach und nach umbenannt werden.

Aber nun zum eigentlich Wichtigen – 
den Vorteilen für die Anwender. Doch 
„wo fängt man an und wo hört man 
auf?“ Gerade durch die fortwährende 
Weiterentwicklung der Branchenfunktionalitäten auch 
innerhalb einer Versionsnummer ist hier ein kleiner 
Rückblick interessant.

Grundsätzlich neu ab „Version 7“ ist das geänderte Da-
tenmodell. Dieses führt zu Performancevorteilen bei 
bspw. Belegerfassung, Belegwandlung sowie Jahres-
wechsel/Reorganisation. Ein funktional interessanter 
Punkt ist die Möglichkeit, gleichzeitig mehrere Man-
danten geöffnet zu haben. Anwender, die im Tages-
geschäft abwechselnd in unterschiedlichen Gesell-
schaften arbeiten, können also per Klick hin und her 
springen. Der Webclient ist bei Version 7.0 übrigens 
lizenzseitig immer dabei (zur Nutzung sind systemsei-
tig einige Voraussetzungen zu schaffen). In der Finanz-
buchhaltung hat sich vieles in Sachen Auswertung 
verändert: So gibt das neue „Infosystem Gesamt“ einen 

attraktiven Überblick über verschiedene Kennzahlen.
Neu ist auch die Möglichkeit, betriebswirtschaftliche 
Auswertungen wie bspw. eine BWA inhaltlich nun 
selbst zusammenstellen zu können. Auch die Steuer-
schlüssel und Kontenzuordnungen wurden runderneu-
ert. Zum intelligenten Buchungsassistenten finden Sie 
einen separaten Bericht in dieser Ausgabe.

Auch optisch kommt der Windowsclient der Version 7.0 
in neuem Gewand daher. Hierbei geht es weniger um 
den „Schick“, sondern mehr darum, anwenderbezogen 
die jeweils gewünschte Kontrastkultur und Leuchtkraft 
einstellbar zu machen.

Kommen wir zu den Branchenfunktionalitäten. (Zu den 
Themen ERP-Analyser und dem Management des Ver-
sandes der Sicherheitsdatenblätter finden Sie separate 
Berichte in dieser Ausgabe.) 

Wir haben Ihnen hier noch einen Auszug weiterer kürz-
lich hinzugekommener Funktionen zusammengestellt: 
Seit Einführung der Maut haben sich verschiedene 
Vorgehensweisen zur Berechnung ergeben. Während 
zu Beginn oft über die Folgeartikelfunktion gearbeitet 
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wurde, die also in Abhängigkeit vom Belegumfang die 
Maut sozusagen hochrechnet, ist nun mit Einführung 
der Mauttabellen noch mehr möglich: In Abhängig-
keit von Versandart und Kunde sind unterschiedliche 
Mauttabellen hinterlegbar. Anders als bei der üblichen 
Denkweise „Mehr Ware = Mehr Maut“ ist es hier auch 
möglich, sozusagen rückwärts vorzugehen: „Mehr Be-
stellumfang pro Bestellung = Weniger Maut“.

Neu gestaltet wurden auch die Heizungsdaten für  
Pelletheizungen in Kunde und Lieferadresse sowie die 
Erfassung des Einblasprotokolls der jeweiligen Liefe-
rung. Diese bleiben auch auf Dauer gespeichert.

Für Schmierstoff-Abfüller wurden die Stücklisten so-
wie der Produktions- und Abfüllprozess grundlegend 
erneuert. Dazu passt auch die neue Gebindebestands-
verwaltung, die zwischen gereinigten und ungereinig-
ten Gebinden unterscheidet und auch die Möglichkeit 
mitbringt, kundenbezogene Gebindesalden zu führen.

Neuerungen für den Brennstoffhandel / Großhandel: 
Das Streckengeschäftsmodul wurde für den Brenn-
stoffbereich optimiert und unterstützt auch externe 
Lagerbestandsbeistellung sowie Versandmanagement 
für Verkaufskontraktbestätigungen.

Neuerungen für das Schmierstoffgeschäft: Packmittel-
erfassung im Kommissionierprozess des MDE (Mobile 
Datenerfassung im Lager); Sammelpickliste mit Kom-
plettverladungsfunktion; Erweiterung der Optitool-Dis-
poschnittstelle für das Schmierstoffgeschäft; Verwal-
ten avisierter Eingangslieferungen.

Neuerungen für das Tankstellengeschäft: Direktein-
sicht unabgerechneter Tankungen aus dem jewei-
ligen Kundenstammdatensatz; Preisbasen (bspw. 
OMR/FS) auch für die EK-Preisfindung möglich;  
Optimierungen im Bereich der Erkennung und Abrech-
nung von Akzeptanz- und Ringkarten; Optimierung in 
der Verarbeitung eingehender Agenturabrechnungen;  
Optimierung der Dublettenprüfung.
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Verkauf
• Belegwesen
• Tourenverwaltung
• Kontrakte / Konditionen
• CRM
• Analysen
• Provisionen

Lager
• Mehrlagerortverwaltung
• Mobile Datenerfassung
• Abfüllung / Produktion
• Chargen
• Inventurabwicklung

Der Handel mit Heizöl, Gasen, Kraft- und Schmierstoffen sowie das Tankstellengeschäft 
bringt Anforderungen mit sich, welche mit anderen Branchen nicht vergleichbar sind. 
Nur Unternehmen, deren ERP System auch auf diesen Bedarf ausgerichtet ist, 
sind in der Lage, effizient und erfolgreich in dieser Branche zu arbeiten. 



Einkauf
• Einkaufsplanung / Mengenplanung
• Streckenbestellungen
• Kommissionsbestellungen
• Kontrakte und Konditionen

Fibu
• Komplette Buchhaltung
• Zahlungsverkehr
• Mahnwesen
• Datev-Schnittstelle
• Anlagenbuchhaltung
• Kostenrechnung

• Telefonverkauf
• Anbindung Verkaufsplattformen
 (HEL24, Esyoil)
• Dispo-Schnittstellen
 (Optitool, Minova)
• TKW-Schnittstellen
• Heizungsdaten / Pelletsdatenblatt
• Schnittstellen Bonitätsprüfung

Dokumenten-
management
• Erkennung, Handling und Archivierung 
 Eingangsrechnungen, Vertragsverwaltung
• Archivierung aller weiteren
 Dokumente und Belege
• Workflows
• E-Belege

Einsatzfelder und
Einsatzfeldbezogene 
Funktionen: 
HEL, Pellets, Gase

Schmierstoffe
• Umfassende Konditionsstrukturen
• GGVSE
• Produkt- und
 Sicherheitsdatenblätter
• Schnittstellen Paketdienste
• Shopschnittstellen

Tankstelle
• Tankkartenabrechnung
• Tanknetzabrechnungen
• Agentur- und Pächtertankstellen
• Schnittstellen
 Ratio, Hectronic, Huth, Tokheim
 Tankpool24, TND

Die Software für 
die Branche



Autonomes Fahren, Robotik oder medizinische 
Prognosen – mit KI werden oft solch „Große“ und mit-
unter noch entfernte Themen in Verbindung gebracht.
Ob sich deshalb viele nicht so richtig mit dem Thema 
beschäftigen oder den Einstieg nicht finden? Weil es 
zu weit vom praktischen Wirkungsfeld des Einzelnen 
entfernt scheint, also es sei denn, Sie bauen zufälliger-
weise Roboter. Oft wird die KI „auf den Thron“ gesetzt 
und so mancher ist sich unsicher, ob sie sein Freund 
oder Feind werden wird. Der Begriff „KI“ ist für viele 
so schwer einzuordnen, dass so mancher Hersteller 
KI-Technologien nutzt, dies aber absichtlich anders be-
nennt. Lassen Sie sich nicht in die Irre führen, die KI 
ist kein heiliger Gral und schon heute auf Augenhöhe 
nutzbar. 

In diesem Magazin geht es im Schwerpunkt um die 
Organisation in Unternehmen, die meist mit der Hilfe 
von Softwarelösungen unterstützt wird. Was hat dies 
nun mit KI zu tun? Schauen wir uns an, was KI u.a. 
kann: Texte verstehen und Fragen dazu beantworten. 
Bilder verstehen und Fragen dazu beantworten. 

Und jetzt? Schauen wir uns zuerst die Einsatzbereiche 
an, in welchen „Texte verstehen und Fragen dazu be-
antworten“ durchaus sehr hilfreich sein können. 
Bspw. könnten Sie der KI per Mail eingehende 
Kundenbestellungen vorlegen und sie fragen, 
welcher Kunde nun welche Artikel in welchen 
Mengen bestellt hat. Wahrscheinlich wer-
den Sie sich nun fragen: „Bis 
ich der KI die Frage ge-
stellt habe, habe ich 
sowieso schon gele-
sen was der Kunde 
möchte.“. Aber 

KI – auf 
Augenhöhe?

stellen Sie sich vor, die Software erkennt automatisch 
welches eingehende E-Mail eine Kundenbestellung 
ist, stellt dann in diesem Fall automatisch die Fragen 
nach Produkten, Mengen usw. und schlägt dann ei-
nem Bearbeiter einen vorausgefüllten Auftragsbeleg 
vor,  den der Faktor „Mensch“ dann natürlich nochmal 
prüfen und ggf. um weitere Angaben ergänzen muss.

Selbiges Vorgehen revolutioniert auch die automati-
sche Eingangsrechnungsverarbeitung. So war bspw. 
die Erkennung eines Zahlungsziels auf einer Rechnung 
mit den bisherigen Technologien wie der klassischen 
Formularerkennung schwer, da jeder Lieferant seine 
Zahlungsbedingung anders formuliert „in 10 Tagen“, 
„bis zum 01.01. abzgl. Skonto“, „Sofort“ „ am 15. des 
Folgemonats“. Die KI versteht den Text und wird Ihnen 
auf die Frage „Sage mir wann die Rechnung spätes-
tens zu bezahlten ist und sage mir, bis wann wieviel 
% Skonto abziehbar wären.“ im Grunde immer die 
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richtige Antwort liefern. Und weil die inoxision.KI 
und ENERGYport ERP die KI in der Art integrationsfä-
hig macht, dass eben solche Fragestellungen und an-
schließende Antwortverarbeitung automatisch in ihren 
Prozessen möglich sind, wird die KI auf Augenhöhe im 
Büroalltag nutzbar.

„Die KI kann auch Bilder verstehen und Fragen dazu 
beantworten“ – Wofür mag dies nun gut sein? Zum ei-
nen ist es nun möglic,h Handschrift in zuverlässiger 
Weise zu erkennen. Stellen Sie sich vor, ausgefüllte 
und unterzeichnete Tankkartenverträge werden auto-

matisch erkannt und die KI holt Ihnen die ausgefüll-
te Bankverbindung (oder andere Angaben) aus dem 
Dokument und schlägt dem Bearbeiter die Anlage der 
Tankkartenstammdaten inkl. IBAN usw. vor?

Die Bilderkennung geht aber sehr viel weiter. Verleihen 
Sie auch Geräte? (bspw. Schmierstoffpumpen) - und 
müssen eine Schadensdokumentation machen, also die 
Schäden bei Ausgabe mit den Schäden bei Rückgabe 
vergleichen sowie ob alle Zubehörteile wie bspw. 

Schläuche wieder zurückgekommen sind? Geben 
Sie der KI beide Bilder und fragen, welche Schäden 

auf dem Bild 2 hinzugekommen sind und welche 
Teile fehlen. Sie werden erstaunt sein, was die 
KI alles sieht.

Stellen Sie sich die Frage, ob die Bilder dann im 
selben Winkel aufgenommen sein müssen und 
die Zubehörartikel an der selben Stelle liegen 
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müssen? Nein! Genau dies ist ja die KI. Die KI vergleicht 
keine Bildpunkte sondern versteht, was auf dem jewei-
ligen jeweiligen Bild zu sehen ist. Weiterhin versteht sie 
ihre Frage und kann Ihnen die Antwort wahlweise in 
jeder Sprache oder Dialekt geben – oder eben in einem 
maschinell lesbaren Format, sodass eine Software das 
Ergebnis automatisiert verarbeiten kann. 

Manche von Ihnen betreiben zusätzlich auch einen 
Containerdienst. Fragen Sie die KI welche Abfälle oder 
Rohstoffe im Container zu sehen sind – es ist erstaun-

lich, wie gut sich diese mit Schutt und verschiedenen 
Metallen auskennt. Die letzten beiden Beispiele sind na-
türlich sehr speziell und nur dann sinnvoll, wenn eben 
genau dieser Prozess auch vielfach im Unternehmen 
vorkommt. Wir möchten Sie hiermit zur Frage motivie-
ren: Wo habe ich im Unternehmen Arbeiten, bei wel-
chen die KI markant unterstützen könnte?

Welche Optionen 
sind auf dem 
Beleg angekreuzt?



DataWarehouse, DataMining oder gar BigData – 
Schwere Begriffe, wahrscheinlich teuer, kompli-
ziert und nicht für ein kleines bis mittelständisches 
Unternehmen gedacht? Wie so häufig hat die IT 
Branche auch hier Begriffe geschaffen, an die man gut 
ein großes Preisschild hängen kann. Keine Frage, wer 
aus Millionen von Datensätzen freie Auswertungen 
erstellen will, kommt um ein speziell hierfür geschaf-
fenes System nicht herum. Aber wie sieht dies bei der 
Auswertung üblicher kaufmännischer Daten, also der 
Belege und Umsätze aus? Wäre es nicht auch hier sinn-
voll, eine Alternative zu den klassisch fest strukturier-
ten „Listen“ zu haben? Wie so häufig liegen praxisbe-
zogene Module in der „Mitte“. 

Zwar sind die Wünsche in Sachen warenwirtschaftli-
cher Auswertungen ähnlich und auf den ersten Blick 
wiederkehrend, dennoch gibt es in der Praxis gerne klei-
ne Abweichungen, die dann eben dazu führen, dass für 

ERP Analyser – 
zu den Daten 

geht´s hier 
entlang

gefühlt jedes neue gewünschte Auswertungsszenario 
eine neue Liste (vordefinierte Datenbankabfrage mit 
voreingestelltem Auswertungsergebnis) geschaffen 
werden muss. Nehmen wir ein Beispiel: „Es sollen 
Kundenumsätze ermittelt werden“ – ok, Liste 1. „Aber 
nur aus bestimmten Warengruppen“ – ok, Liste 2. „Und 
jetzt nur für Kunden aus der Landwirtschaft“ – wie sind 
diese gekennzeichnet, „Wir verwenden hierfür das Feld 
Adressgruppe“ – ah, ok, also nicht das Feld Adressart 
oder Branche, Liste 3. „Jetzt wollen wir doch mal die 
einzelnen Artikel und nicht nur den Gesamtumsatz des 
Kunden sehen“ – ok, Liste 4. „Jetzt das Ganze nur mal 
für die Umsätze aus der letzten Woche“ – ok, Liste 5. 

14



„Und jetzt nur jene Kunden, die HEL aber keinen Diesel 
kaufen“ – ok, jetzt wird’s aufwändiger, Liste 6. „Jetzt soll 
für diese Kunden automatisch eine Wiedervorlage für 
unseren Telefonverkauf angelegt werden“…

Für genau diese Einsatzfälle wurde der ERP Analyser 
geschaffen. Er ermöglicht es Ihnen, Verkaufsdaten 
ganz unterschiedlich selektiert, gruppiert und sortiert 
auszuwerten – ohne, dass der Bediener tiefergehende 
Kenntnisse über die Datenstruktur braucht (wie es bei 
einem typischen DataWarehouse klar der Fall wäre). 

Damit er sich die Einstellung seines jeweils gewünsch-
ten Auswertungsszenarios nicht jedes Mal neu über-
legen muss, kann er das Szenario speichern und auch 
anderen Bedienern zur Verfügung stellen.

Weitere Benefits: Definierte Auswertungsszenarien 
auch direkt ausgehend von einem Kunden aufrufen. 
Wiederkehrende Auswertungensmappen aus mehreren 
Auswertungen zusammenstellen und intervallbezogen 
in einem Zuge starten.
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OT TMS OPTEngine

AutoAviso OPTI4Driver

OPTI4Cast OPTI4Freight

Ihr Softwarespezialist
für Tourenplanung
und -optimierung

www.optitool.de

Auch im Einsatz bei:

„Mit MS Solution haben wir einen zuver-
lässigen und modernen Partner an unse-
rer Seite, der unsere branchenspezifischen 
Anforderungen perfekt versteht. Dank 
ihrer innovativen Lösungen konnten wir 
unsere Branchenlösung BüroWARE Oil 
kontinuierlich optimieren und immer  
wieder neue Ideen erfolgreich und 
gemeinsam umsetzen.“

Torben Donig
Donig Mineralöl-Vertriebs GmbH, Hofgeismar

KUNDEN-
      STIMMEN

„Als Kunde der ersten Stunden schätze 
ich die Kontinuität und Zuverlässigkeit 

von MS Solutions. Auch bei gesetzli-
chen Änderungen wie bspw. dem CO2 

Ausweis wurde schnell reagiert.“

Stefan Schmitz
Energieservice Schmitz, Kerpen



Wer mit Schmierstoffen handelt kennt die Anforderung:  
Das zum Produkt gehörende Sicherheitsdatenblatt 
muss dem Kunden spätestens bei Lieferung wirksam 
zugestellt werden. Wenn sich innerhalb der nächsten 
12 Monate nach dem Kauf Änderungen am Datenblatt 
ergeben, ist der Kunde ebenso hierüber zu informie-
ren. Um diese Punkte zu erfüllen, gibt es unterschied-
liche Ansätze. Mindestens die Aktualisierung wird aber 
gerne vernachlässigt. Das vermeintlich unscheinbare 
„SDB Modul“ von ENERGYport ERP unterstützt.

Um das Ergebnis vorwegzunehmen: Das System 
schickt dem Kunden mit der Auftragsbestätigungs-
E-Mail oder im Nachgang an den jeweiligen beim 
Kunden zuständigen Ansprechpartner die nötigen 
Sicherheitsdatenblätter. Wiederkehrende Datenblätter 
werden erst nach 12 Monaten oder nach Änderung wie-
der übergeben. Bestellt der Kunde also wiederkehrend 
dieselben Produkte, wird er nicht jedes Mal mit allen 
Datenblättern konfrontiert. Ändert sich ein Datenblatt 
innerhalb von 12 Monaten nach dem letzten Vorgang, 
wird dies im SDB-Versandmanagement aufgezeigt und 
kann automatisch nachversendet werden. Welchem 
Kunden wann welches Datenblatt gesendet wurde ist 
ausgehend vom jeweiligen Kunden per Klick einsehbar.

Am Anfang steht die Pflege bzw. Hinterlegung der 
Sicherheitsdatenblätter. Diese sind auf Ebene der 
GGVSE-Sepezifikationen hinterleg- und die jeweili-
ge Versionsnummer eintragbar. Genauso wie bei den 
Gefahrenguteinstellungen, müssen die Datenblätter 
also nicht pro Gebindegröße, sondern nur pro Produkt 
gepflegt werden. 

Mit gutem 
Gefühl?

Der Umgang mit 
Sicherheits- 

datenblättern 

Der Auslöser für den Versand ist dann der Mailversand 
der Auftragsbestätigung, bei welchem also alle nöti-
gen Datenblätter dem E-Mail mit angehangen werden. 
In den Adressstammdaten ist einsehbar, wer wann 
welches Datenblatt bekommen hat.
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Im zentralen „SDB-Versandmanagement“ wird dem 
Bearbeiter aufgezeigt, welche Datenblätter noch nachver-
sendet werden müssen, bspw. dann, wenn der Kunde ei-
nen zentralen Ansprechpartner für die Datenblätter hat. 

Der Bearbeiter kann sich hier aber auch alle zur 
Aktualisierung nötigen Kunden-/Datenblattkombi-
nationen aufzeigen lassen und den Versand starten. 
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Wie ist Ihre Haltung zu Abstandsradar, Spurverlassens- 
warnung oder gar dem Autopiloten? Ja, man kann es 
als bevormundend wahrnehmen – Ja, auch Assistenten 
machen Fehler, die Sie korrigieren müssen, deshalb 
sind es ja nur Assistenten – Ja, sie können Ihnen aber 
auch Arbeit abnehmen und evtl. erkennen diese auch 
etwas, das sie selbst nicht erkannt haben. Der „intelli-
gente Buchungsassistent“ der SoftENGINE unterstützt 
Sie beim Verbuchen von Bankkontoauszügen.

„Kontoauszüge abtippen“ – so wird die Buchung der 
Bankkonten in der 
Fibu gerne genannt 
und man könn-
te daraus ableiten, 
dass es sich wohl 
um eine eher stupi-
de Tätigkeit handelt. 
Naja, so trivial ist 
es dann doch nicht: 
Buchen Sie mal eine 
Rücklastschrift oder 
eine Sammelzahlung 
eines Kunden mit 
Skontoabzügen. 
Wissen Sie auf Anhieb, auf welches Konto die 
Pensionskasse oder die Arbeitgebererstattung der 
Krankenkassen gebucht wird? Und dann gibt es noch 
Kundenzahlungen, die als einzigen Verwendungszweck 
„Vielen Dank für die schnelle Lieferung“ angeben. 

Aber der Reihe nach. In den „InBu“, so nennen wir 
ihn nun ab hier, laden Sie die Kontoauszüge direkt 
von Ihrer Bank oder einem zwischengeschalteten 
Onlinebankingtool oder per Download.

Der intelligente 
Buchungs-

assistent – sind 
Sie ein 

Assistenz Typ?

Die Angaben für Bankkonto (Sachkonto), Datum, 
Referenztext, Soll/Haben und Betrag sind dann auf 
jeden Fall schon mal automatisch gefüllt. Richtig, 
nun geht es noch daru,m festzulegen, auf welche 
Gegenkonten oder gar Kostenstellen gebucht wird, oder 
ob evtl. Offene Posten ausgebucht werden müssen. Hier 
kommt dann der Assistent zu Einsatz. 

Nun kommt eine, nicht erschrecken, Ampel. Bei 
„grün“ wurden Personenkonto und Rechnung mit  
Betragsübereinstimmung erkannt. Bei „gelb“ wur-

de schon etwas erkannt, die Situation hat aber Un-
schärfen, bei „rot“ wurde nichts erkannt. Diese Buch-
ungsvorschläge können dann überarbeitet werden. 
Bei einer Sachkontobuchung wird dieses also gewählt, 
bei einer Zahlung entsprechend die OP´s, Skonto usw. 
zugeordnet. 

Für die Erkennung eines Personenkontos wird neben 
der Kunden-Nr. auch die Bankverbindung herangezo-
gen, die ja in der Bankdatei enthalten ist. Diese muss 
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Die meisten Anwender nutzen den InBu gerne. Wie so 
häufig ist es eine Frage der allgemeinen Haltung den 
Assistenten gegenüber, wo wir wieder in der Einleitung 
sind: „Der InBu hat gestern nur 6 von 11 Buchungen 
erkannt!“ ./. „Ist doch super gelaufen! Du musstest 6 
Buchungen weniger erfassen und bei den anderen 5 
wurde zumindest Datum und Betrag vorausgefüllt“. 
„Warum erkennt er nicht, wenn ein debitorischer 
Kreditor mit einer Zahlung beide Konten gegensei-
tig ausgleicht?“ ./. „Grrr – Weil er nur ein Assistent ist 
und nicht der Meister. Genaugenomen ist er auf diese 
Situation einfach nicht programmiert.“ 

Noch ein Tipp 
Wie Sie vor allem Ihre Privatkunden dazu  
bewegen, den Verwendungszweck sauber
anzugeben und ggf. sogar schneller zu bezah-
len: Kennen Sie schon den Girocode? Dies ist 
ein auf der Rechnung andruckbarer QR-Code. 
Scannt ihr Kunde den Code in seiner Banking-
App oder Onlinebanking, werden aus die-
sem alle für die Zahlung nötigen Daten über-
nommen, ohne dass er Ihre Bankverbindung, 
Betrag und Referenz abtippen muss. Mit 
ENERGYport ERP ist es möglich, den Girocode 
einzudrucken. 

!

nicht zwingend im Personenkonto hinterlegt sein, so 
merkt sich der InBu die zuletzt durch Sie zugeordnete 
Kunden-Nr. und schlägt diese wieder vor.

Den InBu können Sie weiterhin trainieren, indem Sie 
die Buchungssituation per Klick „speichern“, wodurch 
er diese beim nächsten Mal evtl. wieder erkennt. Gerade 
bei Sachkontonbuchungen kann dies sinnvoll sein.

Wenn Sie Ihren Assistenten schon eine Zeit lang bei 
der Arbeit beobachtet haben und etwas mehr vertrauen, 
können Sie ihm übrigens erlauben „grüne“ Zahlungen 
ganz automatisch zu verbuchen. 

Wie viel % erkennt der InBu denn automatisch? – Wer 
hierauf eine klare Antwort gibt, kann wahrscheinlich 
auch den Rohölpreis über mehrere Jahre im Voraus 
bestimmen. Die Frage ist aber berechtigt und gut da-
zu geeignet die Methodik zu verstehen. Wieviel Arbeit 
Ihnen ein Assistent abnehmen kann hängt von der 
Komplexität der Arbeit und von seiner bisherigen 
Erfahrung ab. Auf den InBu bezogen meint dies: Wenn 
es im Schwerpunkt um einzelne Kundenzahlungen 
geht und Ihre Kunden den Verwendungszweck immer 
ordentlich angeben, wird der Anteil sehr hoch sein. 
Haben Sie viele besondere Sachkontenbuchungen 
und haben die Buchungssituationen noch nicht ange-
lernt, entsprechend wenig. Haben Sie Kunden die viele 
Rechnungen vermengt mit Abzügen und Korrekturen 
auf einmal zahlen, wird Sie der Assistent natürlich 
brauchen. 
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„Ein angehender Ladenbesitzer mietet sich ein Geschäft 
und stellt in eine Ecke ein paar verpackte Artikel auf den 
Boden, dann setzt er sich hinters Schaufenster und wartet 
auf den Großen Erfolg“ – Wo liegt der Fehler? Bei einem sta-
tionären Ladengeschäft ist weitläufig bekannt, welche zus. 
Schritte wohl nötig sein werden, damit wirklich Geschäft 
entsteht. So könnten bspw.  Regale zur ansprechenden und 
gruppierten Produktpräsentation, geschultes Personal, 
Werbung, Ankerprodukte und AddOns mit hohen Margen 
oder Rabattaktionen wichtig für den Erfolg sein. Bei der 
Auslegung dieser vielen Schritte muss stets beachtet wer-
den, an welche Zielgruppe verkauft werden soll und wo ge-
nau die Erträge entstehen sollen. Aber wie ist dies bei einem 
Webshop? Die „Shopsoftware“ einzeln genommen ist nicht 
mehr als das leere Ladengeschäft. Es ist nur ein Schritt einer 
langen Reise. Viele weitere Dinge und Voraussetzungen sind 
nötig, die, trotz IT, wesentlich personalintensiver sind, als 
man sich dies vorstellt.

Wir freuen uns, Ihnen in dieser Ausgabe ein Unternehmen 
aus dem mittelständischen Schmierstoffhandel vorstel-
len zu können, welches den Schritt zum „Fachmarkt im 
Internet“ schon vor vielen Jahren angegangen ist, sich 
dort stets weiterentwickelt hat und so auf einen wertvollen 
Erfahrungsschätz zurückgreifen kann.

MS Solutions: „Wir freuen uns heute Tim Rüppel von der 
Donig Mineralöl-Vertriebs GmbH aus Hofgeismar begrüßen 
zu dürfen. Das Unternehmen hat bereits vor über 10 Jahren 
erfolgreich den Schritt in den Online-Handel gewagt. Der 
Online-Shop www.donig24.de ging damals an den Start und 
2021 folgte die Produktplattform www.champion-oel.de. 2024 
wurde der Donig24-Shop einem Relaunch unterzogen und 

Der Fachmarkt 
im Internet – 
Der Weg zum 

professionellen 
Webshop

die Plattform Champion-Oel zu einem neuen E-Commerce-
Shop ausgebaut. In Zukunft plant das Unternehmen weite-
re spezialisierte Webshops. Vielen Dank, dass Sie sich die 
Zeit genommen haben, um mit uns über Ihre Erfahrungen 
zu sprechen.

Zur Einordnung für unsere Leser: Die Donig Mineralöl-Vertriebs 
GmbH ist ein mittelständisches Familienunternehmen in der 
dritten Generation, das erfolgreich in den Bereichen Heizöle, 
Kraftstoffe, Schmierstoffe und AdBlue tätig ist. Neben dem 
klassischen Heizölhandel betreibt das Unternehmen auch 
Großhandel mit Kraftstoffen (ARAL-Markenvertriebspartner), 
eine eigene Tankstelle mit Waschpark sowie einen KFZ-
Fachmarkt. 2022 führte das Unternehmen zusammen mit 
MS Solutions ein neues digitales Lagersystem ein, das die 
schnelle Belieferung von Werkstätten, Großhändlern und 
Transportunternehmen ermöglicht. Im Bereich Schmierstoffe 
ist Donig exklusiver Direktvertrieb der Premiummarke 
CHAMPION® in Deutschland.

MS Solutions: „Herr Rüppel, kommen wir nun zu den neuen 
Shops, die Sie in diesem Jahr umgesetzt haben. Wo fängt für 
Sie der Aufbau eines Shops an?“

Tim Rüppel: „Die ersten Schritte finden bereits weit vor der 
eigentlichen technischen Umsetzung statt. Zunächst muss 
man sich grundlegende Fragen stellen: Welche Zielgruppe 
soll angesprochen werden? Wollen wir nur B2C- oder auch 
B2B-Kunden ansprechen? Sollen Bestandskunden ebenfalls 
die Möglichkeit haben, über die neuen Plattformen zu be-
stellen? In unserem Fall wollen wir sowohl B2C- als auch 
B2B-Kunden ansprechen und diesen die Möglichkeit geben, 
über den Shop zu bestellen. Das bedeutet, dass der Shop viele 
unterschiedliche Anforderungen erfüllen muss.“

MS Solutions: „Können Sie die Anforderungen ein wenig ge-
nauer formulieren bzw. was war Ihnen besonders wichtig?

Im Interview mit 
Tim Rüppel von der 

Donig Mineralöl-
Vertriebs GmbH

www.donig24.de
www.champion-oel.de
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MS Solution: „Das klingt spannend. Aber kommen wir nun zu 
einer der wichtigsten Fragen: Welches Shopsystem nutzen 
Sie und wie funktioniert die Integration mit BüroWARE Oil?“

Tim Rüppel: „Unsere ersten Shops betrieben wir mit Oxid, 
jetzt haben wir beim Relaunch auf Shopware umgestellt. 
Mit beiden Systemen ist es möglich, nahezu alle Artikel- 
und Adressdaten auszutauschen. Das geschieht über die 
Schnittstelle sol:FUSION. Über diese Schnittstelle kön-
nen wir unter anderem mehrere Verkaufspreislisten, 
Produktcodes und Artikelbilder an den Shop übergeben. 
Der Vorteil von Shopware gegenüber Oxid ist die Multishop-
Funktionalität. So können wir alle Shops in einem Backend 
mit einer Datenbank auf einem Server verwalten. Der Import 
von Shopware-Daten in BüroWARE Oil funktioniert ebenfalls 
problemlos.“

MS Solutions:  „Warum haben Sie sich für die Schnittstell- 
enlogik sol:FUSION entschieden?“

Tim Rüppel: „sol:FUSION verbindet speziell das BüroWARE-
ERP-System mit den Shopsystemen Oxid oder Shopware. 
Da unsere früheren Oxid-Shops bereits über sol:FUSION an-
gebunden waren, konnten wir diese Schnittstelle erweitern 
und so die individuellen Funktionalitäten perfekt umsetzen. 
Das hat natürlich auch Zeit gespart.“

MS Solutions: „Vielen Dank für den Einblick. Zeit ist genau 
das richtige Stichwort: Können Sie zum Abschluss uns noch 
Angaben zu den Kosten und dem Personalaufwand machen?“

Tim Rüppel: „Die Kosten eines solchen Shops hängen von 
vielen Faktoren ab. Ein Shop mit dieser umfangreichen ERP-
Anbindung ist definitiv nicht für ein paar Tausend Euro reali-
sierbar. Der Aufwand ist außerdem stark davon abhängig, wie 
gut die Vorarbeit geleistet wurde, etwa die Stammdatenpflege. 
Der Startschuss für die Shops Donig24 und Champion-Oel 
fiel im Oktober 2023 und wir konnten beide Mitte 2024 live 
nehmen. Der wöchentliche Aufwand liegt nun bei etwa 1-2 
Tagen, hauptsächlich für die Datenpflege und Google Ads.“

MS Solutions: „Lohnt sich der Aufwand überhaupt?“

Tim Rüppel:  „Auf jeden Fall. Durch die Shops und die Google-
Werbung gewinnen wir bereits viele Neukunden. Gleichzeitig 
bieten wir Bestandskunden einen besseren Service und stei-
gern die Markenbekanntheit von CHAMPION®.“

MS Solutions: „Vielen Dank für Ihre Zeit und das interessan-
te Gespräch!“

Tim Rüppel: „Für uns ist es besonders wichtig, dass wir al-
les über unsere ERP-Software BüroWARE Oil steuern kön-
nen. Nehmen wir zum Beispiel die Preisgestaltung: Bei B2C-
Kunden, also Privatkunden, verkaufen wir zu festen Preisen, 
ähnlich wie im Fachmarkt vor Ort. ImB2B-Kundenbereich 
ist es viel komplexer – hier arbeiten wir mit mehrstufigen 
Rabattstrukturen, die im Shop abgebildet werden müssen. 
Zudem wollen wir nicht alle Produkte für Privatkunden an-
bieten, zum Beispiel ein 205-Liter-Fass Schmierstoff. Daher 
muss der Shop auch Sortimentsbeschränkungen abbilden 
können. All das konnten wir erfolgreich und schnell über 
den Adress- und Artikelstamm in einem System umsetzen.“

MS Solutions: „Die Steuerung erfolgt also aus der BüroWARE 
Oil. Welche Herausforderungen gab es, damit eine solche 
Steuerung funktioniert?“

Tim Rüppel: „Die größte Herausforderung war die Pflege 
der Stammdaten. Um die genannten Anforderungen 
zu erfüllen, mussten wir unsere Stammdaten kom-
plett überprüfen. Jede Lücke in den Stammdaten führt 
zu Fehlern im Shop. Zum Beispiel müssen die richtigen 
Datenblätter und Herstellerfreigaben verknüpft sein, die 
Artikelbeschreibungen und Lagerbestände gepflegt wer-
den. Das wichtigste Thema ist jedoch die Preispflege. Unsere 
Preise müssen immer aktuell sein. Jeder Kunde soll, egal wo 
er anfragt, den gleichen Preis erhalten. Gemeinsam mit MS 
Solutions haben wir dies erfolgreich umgesetzt. Damit bie-
ten wir unseren Kunden eine zusätzliche Bestellmöglichkeit, 
die auch abends oder am Wochenende genutzt werden kann. 
Besonders herausfordernd ist dabei die Preisgestaltung 
für Neukunden – der Preis muss wettbewerbsfähig sein, 
sonst wandern sie ab. Dank BüroWARE Oil können wir 
Preisänderungen innerhalb von Sekunden in den Shop 
übermitteln.“

MS Solutions: „Der Versand von Schmierstoffen ist bekannt-
lich sehr frachtkostenintensiv. Ab einem Warenwert von 75 
€ bieten Sie eine frachtfreie Lieferung in Ihren Shops an. 
Wie funktioniert das im Zusammenspiel mit Ihrem Shop?“

Tim Rüppel: „2022 haben wir in ein neues digitales 
Lagersystem investiert, das uns ermöglicht, den kosten-
günstigsten Frachtdienstleister anhand einer speziellen 
Logik zu ermitteln. Über BüroWARE Oil hinterlegen wir un-
sere Preislisten für die jeweiligen Postleitzahlengebiete. Das 
System berechnet dann anhand der Artikelgewichte, ob die 
Lieferung per Paketdienst, Spedition oder eigenem Fuhrpark 
erfolgt. Zudem arbeiten wir mit dispo-relevanten Beständen. 
Das bedeutet, dass nur Aufträge in den Versand gehen, die 
auch wirklich lagernd sind. So sparen wir unnötige Arbeit 
und zusätzliche Frachtkosten.“

MS Solutions: „Sie haben erwähnt, dass Sie in Zukunft weite-
re E-Commerce-Shops planen. Können Sie uns bereits mehr 
dazu verraten?“
 
Tim Rüppel: „Die genauen Shops möchte ich noch nicht 
verraten, aber ich kann sagen, dass sie sich auf die 
Geschäftsbereiche AdBlue® und Heizöl spezialisieren 
werden.“

Einsatzumfang von ENERGYport bei der Fa. Donig: 

BüroWARE Oil Warenwirtschaft, Finanzbuchhaltung/
Kostenrechnung, CRM, man. Tourendisposition, 
mobile Datenerfassung im Lager, Kasse, Tank-
stationsabrechnung (Anbindung Hectronic), 
Archivierung/DMS (inoxision ARCHIVE), PDFMAILER.

23



Revisionssicher archivieren und Versionieren
Dokumentenworkflows
KI-Technologie in der Dokumentenerkennung und -verarbeitung
Elektronische Signatur
Windows-, Web- und Mobile-Client
Hohe Integrationsfähigkeit
eRechnung

inoxision®

 Neue Siedlung 44 • D-95339 Neuenmarkt
 Telefon: +49 9227 30750 - 0
 E-Mail: info@inoxision.de

 www.inoxision.de

ENTERPRISESUITE
Archivieren,
integrieren und
Prozesse optimieren

e-Rechnung
MACH DEIN UNTERNEHMEN FIT FÜR

AB 2025


