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A ! % D{e Corona- Panderme hat die Digitalisierung in
; " grogen Teilen von Wirtschaft und Gesellschaft
;?f‘?"“ einem erheblichen Male vorangebracht. Doch es
gibt Kritiker, nach deren Meinung diese Digitali-
sierung planlos und zu wenig zielgerichtet abge-
laufen ist. Jetzt heilt es also die erzielten Erfolge zu
sichten, zu messen, in den Systemen aufzurdumen

und alles fiir die Zukunft aufzustellen.
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I Customer-Experience-Projekt

Globale Vertriebssicht mit
SAP Sales Cloud
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Digitale Prozesse im Vertrieb, klare Sicht auf die Sales Pipeline, durchgéngiger Lead-to-Cash-Prozess, bessere
und schnellere Kommunikation mit Kunden und Interessenten, Analyseberichte out of the box: Die Stabilus-
Gruppe vernetzt und vereinheitlicht Vertriebsprozesse standortiibergreifend mit SAP Sales Cloud. Die Cloud-
Ldsung ist zudem Ausgangspunkt fiir eine hybride SAP-Landschaft.

Von Dr. Andreas Schaffry*

# asdruckfedern und hydrauli-
¢ sche Schwingungsdampfer
= sind in vielen Branchen und
. B Anwendungsbereichen un-
verzichtbar flr eine nahezu gerausch-
lose, komfortable und sichere Bewe-
gungssteuerung: zum Beispiel in der Au-
tomobil- und Solarindustrie, der Mdbel-,
Medizin- und Landwirtschaftstechnik

*Dr. Andreas Schaffry ist
IT-Fachjournalist.
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oder der Luftfahrt. In Industrieanlagen
erleichtern sie das Offnen und Schlie-
ben von Wartungs- und Larmschutz-
klappen oder von schweren Zufiihrun-
gen und ddmpfen Schwingungen sowie
Vibrationen.

In vielen Féllen handelt es sich dabei um
die Produkte der Stabilus-Gruppe aus
Koblenz. Langfristig hat das Unterneh-
men das ehrgeizige Ziel, sich als weltweit
fihrender Anbieter von Lésungen zur
Bewegungssteuerung zu etablieren. Zu
diesem Zweck dreht das Management
an zahlreichen Stellschrauben: Produkt-
gestaltung, Qualitdt, Produktion und

Organisation werden kontinuierlich ver-
bessert. Zugleich wird eine einheitliche
Unternehmenskultur angestrebt, die den
Team- und Zugehorigkeitsgedanken
starkt und Innovationen und eine stetige
Verdnderungsbereitschaft fordert.

Digitale, transparente Vertriebs-
prozesse

Weitere Schliisselfaktoren sind die Digi-
talisierung, Automatisierung und Ver-
einheitlichung der Geschéftsprozesse.
,Durch die Einfihrung der Lésung SAP
Sales Cloud aus der SAP-Customer-Ex-
perience-Suite sind wir damit bei den
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Vertriebsprozessen im Geschaftsfeld In-
dustrial ein grofes Stiick vorangekom-
men", sagt Alexander Donat, Operations
Manager bei Stabilus. SAP Sales Cloud
ersetzt eine Kombination aus , Micro-
soft Excel” und der CRM-Software eines
anderen Herstellers. In der Cloud-Lo-
sung flhrt Stabilus nun mehrere Hun-
derttausend vertriebsrelevante Informa-
tionen, aber auch Materialstammdaten
zentral, einheitlich, konsistent und in
hoher Qualitat zusammen. So entsteht
eine Single-Source-of-Truth, die eine
transparente Sicht auf die globale Sales
Pipeline und einen standortiibergreifend
durchgangig digitalen und harmonisier-
ten Lead-to-Cash-Prozess ermdglicht.

Klare Sicht auf Daten und
Aktivitaten

Uber die einfach bedienbare Webober-
flache ruft der Anwender gemal} seiner
Berechtigung und Rolle alle fiir seine Ar-
beit benotigten Informationen Gbersicht-
lich visualisiert ab — am Desktop oder
mobil per Smartphone oder Tablet. Ver-
triebsbezogene Aufgaben lassen sich auf
diese Weise noch effizienter erledigen.
Dank der Moglichkeit, rund um die Uhr
auf ihre Daten zuzugreifen, kennen die
Vertriebsmitarbeiter stets den aktuellen
Status ihrer Aktivitdaten. Das vereinfacht
und verbessert nicht nur die Kommuni-
kation mit ihren Kunden und Interes-
senten, sondern wirkt sich positiv auf
die Qualitat der Gespréache aus und da-
mit auf die Kundenzufriedenheit — ein
klarer Mehrwert.

Durch eine Anpassung der Standard-
funktionen sind die Niederlassungen der
Schltsselkunden in der Cloud-Lésung
nun in einem globalen Key Account ge-
bindelt. Auf diese Weise kdnnen sich
die Key Account Manager einen l(icken-
losen Uberblick tiber alle laufenden Pro-
jekte und Angebote verschaffen, die zu
den Standorten ihrer Key Accounts er-
fasst sind.

Cross-Selling-Potenzial besser
ausschopfen

Das Management profitiert ebenfalls in
hohem MaBe: Es kann mit SAP Sales
Cloud strategische Vertriebsmalinahmen
zielgerichteter planen und Cross-Selling-
Potenziale besser ausschépfen. Die L6-
sung bietet dazu out of the box vordefi-
nierte, leicht verstandliche Kennzahlen-
reports und Dashboards, die mit einfa-
chen Tools an die Vertriebsprozesse von
Stabilus angepasst werden konnten.
.Das und die Flexibilitat der Cloud-L&-
sung ist ein groBes Plus”, erldutert Ale-
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Bildquelle: Stabilus-Gruppe

xander Donat. Dank einer individuellen
Funktionserweiterung konnte der kom-
plette technische Entwicklungsprozess
in SAP Sales Cloud abgebildet und das
bislang genutzte eigenentwickelte Pro-
jektmanagement-Tool ersetzt werden.
Dariiber hinaus fungiert SAP Sales Cloud
als zentrale Datendrehscheibe. Die L6-
sung tauscht vertriebsbezogene Infor-
mationen sowohl mit dem zentralen
SAP-ERP-System als auch mit den ERP-
Systemen anderer Hersteller aus, die
an einzelnen Standorten installiert sind.
Kunden-, Mitarbeiter- und Material-
stammdaten, Angebote, Auftrage, Rech-
nungen, aber auch Staffelpreise werden
aus den unterschiedlichen ERP-Back-
ends direkt in die Cloud-Ldsung geladen.
Zugleich wurde eine Moglichkeit ge-
schaffen, um mengenabhangige Staffel-
angebote per Knopfdruck und damit
weitgehend automatisiert und schnell
zu erstellen statt wie bisher aufwendig
manuell.

Der Datenaustausch mit SAP ERP er-
folgt dabei tiber SAP Cloud Platform
Process Integration (CPI-Pl). Die Nicht-
SAP-Systeme, aber auch die verschie-
denen Konfigurations- und Preisberech-
nungstools, mit denen die einzelnen
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Bildquelle: Stabilus

Alexander Donat, Operations Manager
bei Stabilus:

,Im Rahmen unserer |T-Strategie bildet die Ein-
fiihrung von SAP Sales Cloud den Ausgangspunkt
fir den Aufbau einer hybriden SAP-Landschaft.
Wo méglich und sinnvoll, werden wir vorhandene
SAP-On-Premises-Lésungen durch SAP-Cloud-
Angebote erweitern.”

Standorte arbeiten, sind Gber SAP-Stan-
dardschnittstellen angebunden. Die zur
Erstellung eines Angebots erforderlichen
Einzelpositionen inklusive der techni-
schen Zeichnungen Ubermitteln diese
Tools nach dem Abschluss der Konfigu-
ration an SAP Sales Cloud.

Zigige Einfiihrung mit agiler
Methode

Mit der Implementierung von SAP Sales
Cloud wurde der Saarbriicker IT-Dienst-
leister Orbis beauftragt. Er verfiigt Gber
profundes Know-how in Bezug auf Ver-
triebsprozesse und die Integration von
On-Premises- und Cloud-Software im
SAP-Umfeld und hat bei Stabilus dartiber
hinaus mehrere SAP-Projekte mit Erfolg
durchgeflhrt.

Aufgrund der vertrauensvollen und kol-
legialen Zusammenarbeit aller Beteiligten
und durch den Einsatz der agilen SAP-
Activate-Methode mit kurzen Sprints
ging die Implementierung zligig von-
statten. ,Die Sprintphasen mit ihren
kurzen Zyklen erwiesen sich im Zuge
der Einflihrung als groRer Vorteil, denn
so konnten wir auf neue Anforderun-
gen schnell und flexibel reagieren”, ver-
deutlicht Alexander Donat.

Hybride SAP-Landschaft

aufbauen

Gegenwartig arbeiten elf Standorte mit
SAP Sales Cloud. In der Endausbaustufe
sind 20 Standorte mit rund 500 End-
Usern vorgesehen, die Vertriebssoftware
wird dann mit acht verschiedenen ERP-
Systemen verknupft sein. Doch das ist
erst der Anfang. ,,Im Rahmen unserer IT-
Strategie bildet die Einfihrung von SAP
Sales Cloud den Ausgangspunkt fiir den
Aufbau einer hybriden SAP-Landschaft",
so Alexander Donat. Wo méglich und
sinnvoll, werden vorhandene SAP-On-
Premises-Lésungen durch SAP-Cloud-
Angebote erweitert. Nachgedacht wird
etwa Uber die Einfihrung von SAP Inte-
grated Business Planning (SAP IBP) und
SAP Analytics Cloud. (ch) @
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