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CPQ als Effizienztreiber im modernen Vertrieb

CPQ-Losungen beschleunigen und optimieren Vertriebsprozesse
Warum der Vertrieb auf CPQ setzen sollte



Das optimale Produkt, mit dem besten Preis,

zum glinstigsten Zeitpunkt

Im Kauf- bzw. Vertriebsprozess sind die Interessen
recht klar verteilt: Die kritischen Kunden erwarten
aussagekraftige Informationen - auch zu Preisen,
Machbarkeit und Lieferbedingungen. So vergleichen
sie die Produkte und Services miteinander, um die
am besten zu ihren Anforderungen passende L6-
sung zu finden. Fur die Vertriebsmitarbeiter ist wich-
tig, mit einer guten Beratung auf die Anforderungen
der Kunden einzugehen, die richtigen Produkte und
Services anzubieten und so zu einem zeitnahen Ab-
schluss zu kommen - am besten mit zufriedenen
Kunden. Wenn sie dabei auch noch unkompliziert
Up- und Cross-Selling betreiben kénnen, ist das
wunderbar. Bei all dem moéchten die Vertriebsmit-
arbeiter moglichst eigenstandig arbeiten. Was sie
nicht méchten sind administrative Tatigkeiten, eine
aufwendige Informationsbeschaffung, langwierige
Genehmigungen und eine kleinteilige Angebotser-
stellung.

Diese Vorstellungen zu verwirklichen, wird aktuell
nicht eben leichter. Denn im Zuge der Digitalisie-
rung werden viele Produkte - insbesondere im Ma-
schinen- und Anlagenbau -immer komplexer, ihr In-
dividualisierungsgrad steigt. Gleichzeitig bringt die
Digitalisierung vollig neue Moglichkeiten mit sich,
von denen die Kunden und die Vertriebsmitarbiter
profitieren. Ein wichtiges Beispiel dafur ist die Pro-
duktkonfiguration. Das bestatigt auch die GEXSO-
Studie ,Produktkonfiguration als Erfolgsfaktor” aus
dem Jahr 2018: Fast 80 Prozent der darin befragten
Unternehmen sehen CPQ (Configure Price Quote)
als integralen Bestandteil ihrer Vertriebsprozesse
und entscheidenden Wettbewerbsfaktor.

Wissen und Kompetenzen fiir den AuBendienst
Der hohe Wert, den die Unternehmen ihrer Konfi-
gurationsldsung zumessen, ist im Kontext des Ver-
triebsprozesses leicht nachvollziehbar: Hervorra-
gend qualifiziert, optimal vorbereitet und mit einer
Vielzahl an digitalem und analogem Material ausge-
rustet erscheint der AuBendienstmitarbeiter zum
Kundengesprach. Und doch enden viele Treffen
lediglich mit Absichtserklarungen und der Ankln-
digung nachster Schritte. Ein sehr haufiger Grund:
Die komplexen Produkte erfordern ein zu tiefes (Be-
ziehungs-)Wissen, um sie vor Ort final konfigurieren
zu kénnen und dann ein verbindliches Angebote zu
erstellen.

Stattdessen miussen die Vertriebsmitarbeiter im
Aullendienst zunachst Fragen zu Machbarkeit, zum
Preis und den individuellen Konditionen oder zu
Auslieferungsoptionen mit dem Innendienst ab-

stimmen. Nur dieser hat Zugriff auf alle relevanten
Informationen und vor allem auf das technische
Regelwissen der Experten. In der Folge fungieren
Aullendienstmitarbeiter eher als Mittler zwischen
Kunden und Innendienst. Angebote kdnnen sie erst
nach vielen manuellen Einzelschritten und mit ent-
sprechender Verzdgerung abgeben - ohne abschlie-
RBende Sicherheit, dass diese tatsachlich fehlerfrei
ist.

Variantenreich, kundenindividuell - und den-
noch schnell

So ist es noch in den meisten Unternehmen. So
muss es aber langst nicht mehr sein. Mithilfe einer
CPQ-L6sung lassen sich im modernen Vertriebspro-
zess Produkt- und Servicekonfiguration, Preisermitt-
lung und -gestaltung sowie Angebotserstellung ver-
einen. Dabei fihrt die Software systematisch durch
die Abfrage und Erfassung der Anforderungen und
fugt so Komponente fir Komponente zusammen.
Moglich ist das dank einer Logik, die Regeln anwen-
det. Das umfasst zum einen technische Regeln. Sie
lassen nur solche Kombinationen zu, die tatsachlich
umgesetzt werden kdnnen, funktional stimmig sind
und zu den Anforderungen passen. Zum anderen
interpretiert die Software integrierte Geschaftsre-
geln, die sicherstellen, dass in den Angeboten selbst
vielschichtige Preismechanismen berlcksichtigt
werden - beispielsweise Bundles, Rabatte oder Min-
destmargen.

Regeln zu interpretieren, ist naturlich nur sinnvoll,
wenn sich diese auf reale Produkt- und Geschafts-
daten beziehen. Daher ist die CPQ-LOsung an das
im Unternehmen eingesetzte ERP-System angebun-
den, aus dem sie alle relevanten Produktinformati-
onen erhdlt - stets aktuell und konsistent. Damit die
Anwendung auch unter hochkomplexen Konfigura-
tionsbedingungen und bei groBer Variantenvielfalt
direkt reagieren kann, arbeitet im Hintergrund eine
leistungsfahige Engine. Mit ihrer Hilfe laufen die re-
gelbasierte Konfiguration und die automatisierte
Preisfindung praktisch in Echtzeit ab.

CPQ liefert integriertes Beziehungswissen

Und nicht nur das ERP-System halt wertvolle Daten
bereit: Weil die CPQ-L6sung auch mit der CRM-L6-
sung verbunden ist, wird sie zum wesentlichen Tool
einer vertrieblichen Kundenausrichtung. Die in der
CRM-L6sung gespeicherten Informationen zur Kun-
denhistorie, zu Entscheidungswegen, zu Preisnach-
lassen oder zu Gutschriften flieBen in die individuell
zugeschnittenen Angebote ein. Diese Art von zentra-
lisiertem Wissensmanagement Uber alle relevanten



Bereiche hinweg kommt naturlich besonders den
Vertriebsmitarbeitern vor Ort zugute. Denn zeitge-
male CPQ-Lésungen sind mobil nutzbar.

So werden Aullendienstler weitgehend autonom.
Sie kénnen im Gesprach mit den Kunden die Anfor-
derungen erfassen, Konfigurationen durchspielen
und dabei gesicherte Aussagen treffen. Denn das
gesamte Beziehungswissen wird durch die CPQ-
Losung bereitgestellt. Weil auch der Genehmigungs-
workflow integriert ist, steht das Ergebnis schnell
bereit: technisch korrekte und vollstandige Spezifi-
kationen, lickenlose Stlcklisten sowie automatisch
generierte und im einheitlichen Corporate Design
erstellte Angebote mit dem korrekten Preis. Das
alles l3sst sich zentral speichern, verschicken oder
als Word- und PDF-Dabei ausgeben. Uber ein integ-
riertes Formular kdnnen Kunden das Angebot sogar
direkt unterschreiben und den Auftrag erteilen.

Mehr Steuerung mit kiinstlicher Intelligenz

Zweifellos geht es bei CPQ-Losungen um die Auto-
mation in den Vertriebsprozessen - darum, Vorgan-
ge zu verklrzen, Kosten zu sparen, Fehler zu ver-
meiden und dem gesamten Vertrieb eine optimierte

Struktur zu geben. Nutzt die CPQ-L6sung auch Ma-
chine Learning und kunstliche Intelligenz, lassen
sich Daten automatisch auswerten und anpassbare
Reportings erstellen. So bleiben die Fihrungskrafte
Uber aktuelle und zurtckliegende Angebote auf dem
Laufenden, wird die Vertriebspipeline transparent
und werden Preistrends erkennbar. Projekte lassen
sich genauer planen und zielgerichtet durchfiuhren.

Doch wer CPQ lediglich als Beschleunigungs-Tool
far einen Quote-to-Cash-Prozess begreift, Ubersieht
das Potenzial zur kundenindividuellen Vertriebsex-
zellenz in der Customer Experience: Erstens ist der
schnelle und prazise Ablauf fur die Kunden enorm
vorteilhaft. Zweitens bindet eine CPQ-Losung die
Kundeninteressen deutlich starker ein, als es der
herkdmmliche Vertrieb (mit vertretbarem Aufwand)
leisten kann. Und drittens macht der gemeinsame
Konfigurationsprozess den Vorgang auch fur die
Kunden transparent und attraktiv. Sie erleben selbst,
wie die Software leitet: zum optimalen Produkt, mit
dem besten Preis, zum glinstigsten Zeitpunkt.
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Mehr Informationen

http://www.orbis.de/sapcx/cpq
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