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Microsoft Dynamics 365 bei Ziehl-Abegg

MICROSOFT PARTNER | CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT

Vertriebsprozesse
in die Cloud verlegt

Mit einer CRM-Plattform auf
Cloudbasis biindelt Ziehl-
Abegg die vertriebsrelevan-
ten Informationen seiner
weltweit 28 Gesellschaften.
So entstand eine standort-
iibergreifende Grundlage fiir
IT-gestiitztes und einheitli-
ches Lead- und Opportu-
nity-Management.

Klima-, Windkraft-, Bioheiz- und Photo-

voltaikanlagen oder in der Medizin-
und Geréatekihltechnik: Ventilatoren sind
in vielen Bereichen unverzichtbar. Welt-
weit kommen dabei Qualitdtsprodukte der
Ziehl-Abegg SE aus Kinzelsau in Baden-
Wiirttemberg zum Einsatz. Das Hightech-
Unternehmen, das 2017 mit rund 3.900
Beschéftigten einen Umsatz von 540 Mil-
lionen Euro erzielte, gehort zu den fiihren-
den Herstellern von Axial-, Radial- und
Prozessventilatoren. Neben der Lufttech-
nik ist die Firma in den Geschaftsberei-
chen Antriebstechnik, Regeltechnik und

In Kiichen, Badern und Stallen, in
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Automotive aktiv. Die Produktpalette um-
fasst rund 30.000 Artikel. Der Hersteller
agiert weltweit an 16 Produktionsstatten,
mit 28 Gesellschaften und 108 Vertriebs-
standorten und vertreibt seine Erzeug-
nisse in mehr als 100 Ldndern. Seine
Marktposition sichert sich das Unterneh-
men seit jeher mit der Entwicklung und
dem Verkauf innovativer Produkte. Ein
Beispiel daflir sind leise und stromspa-
rende Ventilatoren, in die auch Erkennt-
nisse aus der Bionik einflielen.

Sicht auf den Kunden

,Neben Innovationen sind fir den kinfti-
gen Markterfolg standortibergreifend
harmonisierte Vertriebsprozesse von gro-
Rer Bedeutung’, sagt Thomas Brommer,
Vertriebsleiter Export bei der Ziehl-Abegg
SE. Die Einflihrung der Lésung Microsoft
Dynamics 365 Online fiir das Kundenma-
nagement unterstitzt diesen Ansatz in
der ganzen Gruppe. Auf der integrierten
Cloud-CRM-Plattform verwaltet die Firma
Kundendaten und vertriebsrelevante In-
formationen fiir ihre Gesellschaften nun
zentral in einer einzigen Datenbank. Das
schafft die Voraussetzungen fir durch-
gangige und einheitliche Vertriebspro-
zesse — besonders im Kontakt-, Lead-
und Opportunity-Management.

Die Kénigsklasse

der Lufttechnik
Regeltechnik und Antriebstachnik

J

28 Standorte in 14 Monaten

Ausschlaggebend fiir die Entscheidung
fiir Microsoft Dynamics 365 Online war
die Tatsache, dass die Cloud-Lésung die
Anforderungen des Produzenten am bes-
ten erflllte. Mit der Einflihrung der neuen
CRM-Plattform wurde die Orbis AG be-
auftragt. Als Ergebnis der engen Zusam-
menarbeit des internen Projektteams
und des IT-Dienstleisters konnte die Im-
plementierung fir die 28 Standorte in 14
Monaten abgeschlossen werden.

Drehscheibe flir die Prozesse

Als zentrale Datendrehscheibe ermdg-
licht das CRM den Austausch von Infor-
mationen zwischen den einzelnen Ge-
sellschaften und mit der Firmenzen-
trale. ,Das verbessert die Kommunika-
tion und damit auch die CRM-Prozesse
deutlich, was sich sehr positiv auf die
Kundenbetreuung auswirkt", erldutert
Thomas Brommer. Sobald ein Anwen-
der im Zuge des Verkaufsprozesses
z.B. Projektdaten in die Losung eingibt,
stehen sie heute auch sofort den ande-
ren Gesellschaften zur Verfligung.

Bekanntes Bedienkonzept

Die gegenwartig rund 500 Endanwen-
der haben den Umgang mit dem Cloud-




CRM-System schnell erlernt, dessen
Bedienung der anderer gangiger Micro-
soft-Produkte dhnelt. Die Nutzer profi-
tieren zudem von weiteren Vereinfa-
chungen und Verbesserungen. Ein Out-
look-Add-in automatisiert die Erfas-
sung und Pflege von Geschaftskontak-
ten. Und die Mitarbeiter im Vertriebsau-
Rendienst schatzen die Mdglichkeit,
liber eine Geschéafts-App auf ihrem Mo-
bilgerat, unterwegs auf Kunden- und
Kontaktdaten zugreifen und Termine
planen zu kénnen.

Daten bidirektional integriert

Geschaftlichen Nutzen zieht Ziehl-Abegg
darilber hinaus aus der Verknlpfung der
Cloud-Plattform mit den vorhandenen IT-
Losungen, einem ERP-System von Pro-
Alpha und einem eigenentwickelten
Data-Warehouse-System (DWH). Auf
diese Weise kdnnen das CRM und das
ERP-System, mit dem der komplette An-
gebots- und Auftragsprozess samt
Preisfindung durchgefiihrt wird, Kunden-
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und Kontaktdaten bidirektional austau-
schen. Das Data Warehouse ist Uber
eine eigene Schaltflache in
die CRM-Oberflache ein- &
gebettet, aus der heraus
die Fachanwender ihre
Kennzahlenberichte aufru-
fen kdnnen. Die Vernetzung
der Systeme liel3 sich dabei mit
eigens entwickelten Schnittstel- ¢
len auf Basis des Orbis Connectors
bewerkstelligen.

Effizienter mit Erweiterungen

Damit die Endanwender beim Hersteller
ihre Aufgaben effizienter erledigen kon-
nen, hat Orbis die CRM-Losung bedarfs-
gerecht erweitert. In einer Opportunity
lassen sich zu einem gewlinschten Arti-
kel Bestellinformationen wie Artikelnum-
mer, Name, Anzahl und Preis erfassen,
sowie einer passenden Produktgruppe
zuordnen. Mithilfe von Selektionskrite-
rien konnen die Nutzer beispielsweise
direkt am Kundenkontakt Einladungen

Elektroantrieb flr Nutz-
fahrzeuge und Busse

zu Ausstellungen und Messen verwal-
ten. Es lassen sich damit aber auch Ge-
rate und Losungen aus dem Bereich
Lufttechnik pflegen, die bei einem Kun-
den im Einsatz sind. @

Der Autor Dr. Andreas Schaffry ist
freiberuflicher IT-Fachjournalist aus Weyarn.

www.orbis.de

Product-as-a-Service by Sycor -

SYCOR GmbH

Neue IT-Losungen fiir neue Geschaftsmodelle

Sycor ist ein international tatiger Digitalisierungsdienstleister
flr Microsoft Dynamics 365 sowie ein Microsoft Cloud Solution
Provider. Unsere Experten beraten Cloud-, On-Premise-, und
Hybrid-Szenarien, flhren sie ein und betreiben sie. Als Solution
Integrator (SI) unterstiitzen wir Kunden bei der Einflihrung und
Nutzung von Microsoft Dynamics 365. Mit unserem Microsoft-
Produkt und Service-Portfolio greifen wir den Trend der
Manufacturing-Branche auf: Product-as-a-Service oder auch
synonym Produktservice-Systeme (PSS). Denn der Kunde von
heute moéchte nur entsprechend der angefallenen Nutzung
zahlen und sich nicht um Service und Wartung seiner Maschinen
kiimmern missen. Es zahlt nicht mehr allein das Produkt,
sondern das damit verbundene Service- und Vertriebsangebot.
Traditionelle Unternehmen weiten daher ihre produktbasierten
Geschaftsmodelle durch wertbasierte Services aus. Das
Product-as-a-Service-Framework von Sycor — basierend auf
Microsoft Dynamics 365 und Microsoft Azure — ist spezialisiert
auf wiederkehrende Umsatz- und Service-Geschaftsmodelle.
Erganzt um Machine Learning und intelligente Datenanalyse flr
die vorausschauende Wartung (Predictive Maintenance) konnen

alle Prozesse optimal abgebildet werden.
Wir unterstitzen beim Umstieg auf PraaS
und beraten Unternehmen kompetent
und I6sungsorientiert. Unser Qualitatsver-
sprechen gilt weltweit und I&sst sich auf
eine einfache Formel bringen: Erst wenn
unsere Kunden zufrieden sind, sind wir s  Ihr Ansprechpartner
auch! Fur die Qualitit unserer Leistungen ~ fir Praas:
. . Jorg Lithge
und Services stehen unsere von Micro-

Joerg.luethge@sycor.de
soft bestatigten Kompetenzen. www.sycor.de/praas
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' Heinrich-von-Stephan-Str. 1-5
37073 Gottingen
| Tel.: +49 551 490 0 * Fax: +49 551 490 2000
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