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Praxis

H
eizöle, Kraftstoffe, Tankstellen, 
Schmierstoffe – so sieht das 
Portfolio bei vielen Unterneh-

men in der Branche aus. Dennoch ist 
bei Donig einiges anders. So hat man 
die Marktpotentiale im Schmierstoff-
handel früh erkannt und hervorragend 

ist die IT ein besonders wichtiger Bau-
stein. Die Umstellung auf ‚BüroWARE 

-
ger Meilenstein.“ erinnert sich Torben 
Donig, Abteilungsleiter Schmierstoffe.

Wichtig ist „BüroWARE Oil“ hier bei-
spielsweise im Vertrieb. Die Anforde-
rungen liegen dabei im Vergleich zu 

ganz anderen Stellen. Die Anzeige der 
jeweils relevanten Funktionen in den 
Verkaufsmasken, bspw. des Kunden-

sortiments oder der Preishistorie, die 
Steuerung des vertrieblichen Außen-
dienstes mit dem in „BüroWARE Oil“ 
enthaltenem CRM-System sowie na-
türlich die Konditionsverwaltung sind 
entscheidend. Aber auch andere Abtei-
lungen wurden mit Hilfe der Software 

„Wichtig ist auch der Ehrgeiz, die 
Software entsprechend einzusetzen 

Auf Marktveränderungen 
innovativ reagieren
 Firma Donig aus Hofgeismar unter der Führung von Jens Donig zu einem der modernsten 

Firmensitz in Hofgeismar

Moderner Schmierstoffshop am Standort Hofgeismar

Schmierstof�ager der Firma Donig

Der Donig-Fuhrpark glänzt im Aral-Blau

3_BS_10_17.indd   48 28.09.2017   14:21:05



Brennstoffspiegel 10/2017 49

Praxis

und nicht nur als Werkzeug zu se-
hen, sondern permanent zu erkennen, 

besser unterstützen könnte.“ erklärt 
 Torben Donig. So werden im Hause 
Donig mit der Software Dinge automa-
tisiert, die anderswo oft noch teilau-
tomatisch oder gar „von Hand“ durch-
geführt werden. Ein Beispiel hierfür 
ist die Provisionsabrechnung, die ge-

ihrer Vielschichtigkeit oft nicht au-
tomatisiert ist. Ähnlich sieht es beim 
Anpassen der Kundenkonditionen bei 
Einkaufspreisänderungen aus, auch 
dieser Prozess wird im Hause Donig 
IT-gestützt abgewickelt.

„Wir haben erkannt, dass die IT 
mindestens ebenso wichtig ist wie der 
Bau einer neuen Lagerhalle“, so Torben 
Donig. Man hat natürlich in beides in-

-
stoffprodukte mit einem Volumen von 

-
-

ab. Bei der Neuorganisation des Händ-
lernetzes wurde Donig zu einem der 

-
ren. Im Schwerpunkt ist das Unterneh-

Castrol-Schmierstoffen für die Mitte 
Deutschlands zuständig und auch be-
rechtigt, andere Händler zum Mar-
kenvertriebspartner zu machen. Die 
von einem Ambassador (Repräsen-
tant) von der BP geforderten Schnitt-
stellen sind in „BüroWARE Oil“ bereits 
 realisiert.

Eine weitere Stärke der Firma Donig 
ist der eigene Fuhrpark. Inklusive der 
Schmierstoffzüge umfasst die Tankwa-

Familienunternehmen stets nah am 
Kunden, da muss man schnell reagie-
ren können. Die eigene Logistik ist hier 
unabdingbar.“ betont Torben Donig.

Auch die Möglichkeiten des Inter-
nets wurden im Hause Donig schon 
frühzeitig genutzt. So informieren 
sich Kunden und Interessenten On-
line über die Produkte. Die Daten hier-
für stammen direkt aus „BüroWARE 
Oil“. „Wir waren erstaunt, dass wir mit 
dem Webauftritt vor allem viele regi-
onale Kunden ansprechen konnten“ 
 berichtet Donig.

Drei Tankstellen und ein hochmo-

-
-

tionen, etc.) gehören ebenso zum Un-
ternehmen. Auch hier arbeitet man 
fest mit der Aral zusammen. Nennens-
wert ist auch der Mineralölfachmarkt 
am Standort Hofgeismar. Neben dem 
Verkauf der üb lichen Zubehör- und 

-

be- bzw. In dustriekunden angespro-
chen, die hier stationär ein überdurch-

Dabei ist die „Büro WARE-Oil“ Kasse im 
Einsatz, da bspw. für den Verkauf von 

Funktionen nötig sind, die eine Tank-
stellenkasse nicht bieten würde.

Torben Donig ist sich sicher, mit MS 
Solutions den idealen Partner in Sa-
chen Software gefunden zu haben: „Wir 
nutzen BüroWARE Oil sehr bewusst 
und haben deshalb auch oft besondere 
oder neue Wünsche. Der mögliche enge 
Kontakt zur Entwicklung brachte hier 
große Vorteile und die Anforderungen 
wurden immer realisiert.“ 

Für Thomas Morck, Prokurist und 

Solutions ist der Mineralölhändler 
Donig ein gutes Beispiel, an dem man 
erkennen kann, welchen Vorteil eine 
Branchenlösung mit breitem ERP-Ba-

-
wicklung bringt.

„Auf die Veränderungen im Markt 
kann man mit Innovationen in der 
Organisation bzw. der IT erfolgreich 

-
schäftsführer und Entwicklungsver-
antwortlicher bei MS Solutions, über-
zeugt. „Die Firma Donig nutzt solche 
Innovationen und bringt auch eigene 
Ideen ein. Wir schätzen dies sehr, denn 

viele sinnvolle Funktionen entstanden 
und anschließend zu konkreten Kon-

 HHManz

Sicherheit und Umweltschutz (Health, 
 Safety, Security and Environmental)

Torben Donig: „Die IT ist mindestens 

ebenso wichtig ist wie der Bau einer 

 neuen Lagerhalle.“   

 Fotos: Donig Mineralöl-Vertriebs GmbH
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