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C|oud CRM bei Triflex

Mit Microsoft Dynamics 365 Online und einer CRM-
Branchenlésung von Orbis hat Triflex den Grundstein
zur Harmonisierung der IT-Landschaft und fiir durch-
gangige Datenfliisse und Prozesse im Vertrieb und im
Marketing gelegt. Datenverwaltung in der Cloud schafft
jetzt die Transparenz fiir effizienteren Vertrieb und zum
Heben neuen Absatzpotenzials.

ge=, cn Herausforderungen, die
8 B mit unserem stetigen Wachs-
§J B tumskurs einhergehen, und
den immer neuen Anforderungen aus
dem Markt begegnen wir mit einer umfas-
senden Digitalisierungsstrategie. Ziel ist
es, Prozesse zu vernetzen, zu automatisie-
ren und zu straffen — vom ersten Kunden-
kontakt ber das Angebot und die Auf-
tragsvergabe bis hin zu einer Fertigung
just in time und nach Kundenwunsch’,

sagt David Bachmaier, Leiter Kompetenz-

team Digitalisierung bei der Triflex GmbH
& Co. KG aus Minden. Das Unternenmen,

IT&Production 7+8/2020

das zur Follmann Chemie Gruppe gehort,
ist in Europa etabliert als Hersteller und
Lieferant von Abdichtungssystemen fur
Anwendungsbereiche wie Balkone, Park-
decks, Stadien und Baudenkmaler. Zudem
vertreibt Triflex Markierungssysteme fir
StralRen, Radwege oder Hallen.

Einen Grundstein fur die digitale Trans-
formation hat Triflex mit einer nach dem
Konzept von Industrie 4.0 gestalteten
Produktion am Standort Minden gelegt.

Genauso wichtig ist aber auch eine
durchgangige Vernetzung von Prozes-
sen und Informationsflissen auf Basis
einer harmonisierten IT-Landschaft.
Dem ist der Vertrieb mit der Implemen-
tierung von Microsoft Dynamics 365 On-
line und der CRM-Branchenlésung Orbis
ConstructionOne powered by Microsoft
Dynamics 365 fir die Bauzulieferindus-
trie ein groRes Stiick naher gekommen.
Ausschlaggebend fir die Wahl der Cus-
tomer Relationship Management-LoO-
sung war auch ihre Integrationsfahigkeit
mit den Microsoft-Produkten, die Triflex
nutzt, etwa mit einer Microsoft-365-Um-
gebung und der Azure Cloud.

Implementiert wurde die Losung innerhalb
vier Monaten von der Orbis AG, wobei alle
Parameter im Plan blieben. Das System
ersetzte eine veraltete CRM-Software und
Microsoft Excel. Als groer Vorteil erwies
sich dabei, dass 35 Key User das Projekt
von Beginn an begleitet haben und spater
bei den Anwendern fur hohe Akzeptanz
der CRM-Plattform sorgen konnten.

Es entstand eine einheitliche Datendreh-
scheibe, die im Sinn einer Single Source
of Truth den Anwendern eine klare Sicht
auf kundenbezogenen Daten verschafft.



,Diese Tr eine wichtige Vo-
raussetzi. :nr nah am Puls der
Kunden z. - schildert David Bach-

maier. Das it ein erfolgskritischer Faktor,
da Triflex Produkte, Losungen und Sys-
teme ausschlielllich direkt an seine rund
4.500 Kunden verkauft. Dazu zahlen
Handwerksbetriebe wie Dachdecker,
Bauklempner, Spengler und Fachbetriebe
flr Abdichtungen und Beschichtungen,
aber auch Generalunternehmer. Gibt ein
Vertriebsmitarbeiter Daten in das CRM-
System ein, kdnnen andere Anwender
sofort darauf zugreifen. Das verbessert
nicht nur die Kommunikation, sondern
auch die CRM-Prozesse, denn die zeit-
raubende Suche nach Informationen in
verschiedenen Anwendungen entfallt ge-
nauso wie Abstimmungen per E-Mail
oder Telefon. Die Daten konnen Uber die
Cloud-L6sung ubersichtlich visualisiert
abgerufen werden. Jeder Kontakt, den
ein Mitarbeiter anlegt, wird zudem auto-
matisch in sein Qutlook-Adressbuch
Ubertragen. All diese Schritte helfen dem
Vertrieb bei seinen taglichen Aufgaben.

Angebot zugig erstellen

Auch der Angebotsprozess wird jetzt
durchgangig IT-gestltzt abgewickelt.
Daflr wurde das Cloud-CRM mit der vor-
handenen CPQ-Losung verknipft, wobei
das CRM-System uber Orbis SAP Integra-
tionOne auch Daten mit dem ERP-System

,Die Einfihrung von Mi
der CRM-Brancheniosul
auf dem Weg zu einer I
los und mit digitalen €
David Bachmaiefy
sierung bei der Tri

: ___,___':ﬁépmzessen," sagt
npetenzteam Digitali-
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Die Abdichtungssysteme von Triflex sind fur eine grofie Bandbreite
von Anwendungen geeignet, vom Balkon bis zum Stadion.

von SAP austauscht. So kann das CRM-
System den Angebotskonfigurator, der
Uber eine eigene Schaltflache in die CRM-
Oberflache eingebettet ist, mit den Daten
versorgen, die zur Angebotserstellung er-
forderlich sind, inklusive der Preisinforma-
tionen aus SAP ERP. Umgekehrt Ubermit-
telt die CPQ-Software die Angebotspositio-
nen nach dem Abschluss der Konfigura-
tion und der Kalkulation an die SAP-Soft-
ware, wo sie verarbeitet und in einen Auf-
trag umgewandelt werden. Die Auskunfts-
fahigkeit hat sich durch eine Computer Te-
lephony Integration (CTI) verbessert: Ruft
ein Kunde im Verkauf oder bei der techni-
schen Beratung an, werden dem zustandi-
gen Mitarbeiter sofort die entsprechenden
Bauobjekte zu diesem Kunden angezeigt.
Das hilft bei der Beantwortung von Fragen
und bei der Beratung.

Kampagnen und Angebote

Vielfaltigen Nutzen aus Microsoft Dyna-
mics 365 zieht auch das Marketing. In
Praxisseminaren und Vor-Ort-Schulungen
vermittelt Triflex seinen Partnern aus
dem Handwerk das ndtige Know-how zur
fachgerechten Verarbeitung seiner Quali-
tatsprodukte. Da in der CRM-Losung hin-
terlegt ist, welche Schulung ein Partner
besucht hat, kennt das Marketing seinen
Schulungsstatus und kann ihm weitere
Malnahmen anbieten. Fur diese Zwecke,
aber auch bei Kampagnen fur Events und
Messeauftritte nutzt Triflex die Marke-

ting-Automation-Losung ClickDimensi-
ons, die in Microsoft Dynamics 365 inte-
griert ist. Damit sich Kunden und Interes-
senten in Zukunft selbst fur eine Veran-
staltung registrieren koénnen, wird das
Add-on mit einer Cloud-Losung fur Event-
management (Cvent Event Cloud) ver-
knUpft. Die Anmeldedaten flielfen dann
direkt in das CRM, wo sie mit den Regis-
trierungen abgeglichen werden. Das er-
hoht die Effizienz von Nachfassaktionen,
da nur Personen kontaktiert werden, die
sich noch nicht angemeldet haben.

Basis fur digitale Prozesse

Das Fazit von David Bachmaier fallt posi-
tiv aus: ,Die Einfihrung von Microsoft Dy-
namics 365 und der CRM-Branchenlo-
sung von Orbis ist ein wichtiger Schritt
auf dem Weg zu einer |T-Architektur ohne
Datensilos und zu digitalen Prozessen.”
Mit der CRM-Plattform, die in Deutsch-
land, Frankreich, GroRbritannien, Oster-
reich und in der Schweiz genutzt wird,
sollen spater rund 200 User arbeiten. Sie
wird zudem standig Uberarbeitet und
durch neue Funktionen erweitert, etwa
zur digitalen Erfassung von Kontaktdaten
auf Messen oder durch eine mobile App
flr den Vertriebsaultendienst. E ]

Der Autor Dr. Andreas Schaffry ist
freiberuflicher Journalist aus Weyarn.

www.orbis.de
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