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Mit Microsoft Dynamics 365 aus der
Cloud: ZIEHL-ABEGG optimiert
Vertriebsprozesse

Mit der Einflhrung von Microsoft Dynamics 365 Online
blndelt ZIEHL-ABEGG die vertriebsrelevanten Informatio-
nen seiner weltweit 28 Gesellschaften zentral auf einer mo-
dernen und zukunftsfadhigen CRM-Cloud-Plattform. Der
Hersteller innovativer Ventilatoren und Motoren schafft so
standortiibergreifend die Grundlage fur ein IT-gestitztes und
einheitliches Lead- und Opportunity-Management. Mit der
kompetenten Unterstiitzung durch die ORBIS AG konnte die
Implementierung und der Rollout in alle Gesellschaften in-
nerhalb von 14 Monaten abgeschlossen werden.
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Mit Microsoft Dynamics 365 aus der Cloud:
ZIEHL-ABEGG optimiert Vertriebsprozesse

In Kiichen, Badern und Stillen, in Klima-, Windkraft-,
Bioheiz- und Photovoltaikanlagen oder in der Medi-
zin- und Geratekihltechnik: Ventilatoren sind in vielen
Bereichen unverzichtbar.

Innovationen am laufenden Band

Weltweit kommen dabei Qualitdtsprodukte der ZIEHL-
ABEGG SE aus Kinzelsau in Baden-Wiuirttemberg zum
Einsatz. Das Hightech-Unternehmen, das 2017 mit
rund 3.900 Beschdftigten einen Umsatz von 540 Millio-
nen Euro erzielte, gehort zu den filhrenden Herstellern
von Axial-, Radial- und Prozessventilatoren. Neben der
Lufttechnik ist ZIEHL-ABEGG in den Geschéftsbereichen
Antriebstechnik, Regeltechnik und Automotive aktiv. Die
Produktpalette umfasst rund 30.000 Artikel.

ZIEHL-ABEGG SE

Hauptsitz: Kiinzelsau (Baden-W(rttemberg)

Produkte: Ventilatoren firr Luft- und Klimatechnik,
Antriebsmotoren flir Aufziige

Standorte: 16 Produktionswerke, 28 Gesell-
schaften, 108 Vertriebsstandorte

Mitarbeiter: 3.900 weltweit
Umsatz 2017: 540 Mio. Euro

Webseite: www.ziehl-abegg.com/de

ZIEHL-ABEGG agiert weltweit an 16 Produktionsstétten,
mit 28 Gesellschaften und 108 Vertriebsstandorten und
vertreibt seine Erzeugnisse in mehr als 100 Lander. Eine
fuhrende Position im Markt sichert sich das Unterneh-
men seit jeher mit der Entwicklung und dem Verkauf
innovativer Produkte. Ein Beispiel dafiir sind leise und
stromsparende Ventilatoren, in die auch Erkenntnisse aus
der Bionik einflieBen.

Sicht auf den Kunden

.Neben Innovationen sind fiir den kiinftigen Markt-
erfolg effiziente, standortiibergreifend harmonisierte
Vertriebsprozesse von groBer Bedeutung”, sagt Thomas
Brommer, Vertriebsleiter Export bei der ZIEHL-ABEGG
SE. Die Einfihrung der Losung Microsoft Dynamics 365
Online fir das Kundenmanagement unterstitzt diesen
Ansatz in der ganzen Gruppe.

Auf der integrierten Cloud-CRM-Plattform verwaltet
ZIEHL-ABEGG Kundendaten und vertriebsrelevante
Informationen fir seine Gesellschaften nun zentral in
einer einzigen Datenbank. Das schafft die Vorausset-

zungen fur durchgéngige und einheitliche Vertriebspro-
zesse — besonders im Kontakt-, Lead- und Opportunity-
Management.

In nur 14 Monaten fiir 28 Standorte eingefiihrt
Ausschlaggebend fir die Entscheidung fiir Microsoft
Dynamics 365 Online war die Tatsache, dass die Cloud-
Losung die Anforderungen von ZIEHL-ABEGG am bes-
ten erflillte.

Mit der Einfihrung der neuen CRM-Plattform hat
ZIEHL-ABEGG die ORBIS AG beauftragt, die ein breit
gefdchertes Know-how in Bezug auf die CRM-Prozesse
im Maschinen- und Anlagenbau hat. Das und die ver-
trauensvolle Zusammenarbeit des internen Projektteams
mit den erfahrenen Experten von ORBIS haben dazu bei-
getragen, dass die Implementierung fir die 28 Standorte
in nur 14 Monaten abgeschlossen war.

Zentrale Drehscheibe fiir CRM-Prozesse

Als zentrale Datendrehscheibe erméglicht das CRM den
Austausch von Informationen zwischen den einzelnen
Gesellschaften und mit der Firmenzentrale. ,Das ver-
bessert die Kommunikation und damit auch die CRM-
Prozesse deutlich, was sich sehr positiv auf die Kunden-
betreuung auswirkt”, erlautert Thomas Brommer.
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Sobald ein Anwender im Zuge des Verkaufsprozesses
zum Beispiel Projektdaten in die Lésung eingibt, stehen
sie heute auch sofort den anderen Gesellschaften zur
Verfuigung.

Einfache Bedienung iiberzeugt

Die duRerst einfache und komfortable Handhabung von
Microsoft Dynamics 365 Online ist ein weiterer groB-
er Pluspunkt. Die gegenwdrtig rund 500 Endanwender
haben den Umgang mit der CRM-Anwendung, die der
Bedienung anderer gangiger Microsoft-Produkte dhnelt,
schnell erlernt.

ZAwheel — Elektroantrieb fiir Nutzfahrzeuge und Busse

Die Nutzer profitieren zudem von weiteren Verein-
fachungen und Verbesserungen. Ein Outlook-Add-In
automatisiert und vereinfacht die Erfassung und Pflege
von Geschéftskontakten. Und die Mitarbeiter im Ver-
triebsauBendienst schatzen die Moglichkeit, Uber eine
Geschafts-App auf ihrem Mobilgerat, unterwegs auf
Kunden- und Kontaktdaten zugreifen und Termine pla-
nen zu kénnen.

CRM mit ERP und Data Warehouse verkniipft
Geschaftlichen Nutzen zieht ZIEHL-ABEGG dartiber
hinaus aus der Verkniipfung der neuen Cloud-CRM-
Plattform mit den vorhandenen IT-Losungen, einem
ERP-System von ProAlpha und einem eigenentwickelten
Data-Warehouse-System (DWH). Auf diese Weise kon-
nen das CRM und das ERP, mit dem der komplette
Angebots- und Auftragsprozess samt Preisfindung
durchgefiihrt wird, Kunden- und Kontaktdaten bidirek-
tional austauschen.

Das Data Warehouse wiederum ist Uber eine eigene
Schaltfliche in die CRM-Benutzeroberfliche einge-
bettet, aus der heraus die Fachanwender ihre Kenn-
zahlenberichte direkt aufrufen kénnen. Die Vernetzung
des CRM mit dem ERP und dem DWH lieR sich dabei mit
eigens entwickelten Schnittstellen auf Basis des ORBIS
Connectors problemlos bewerkstelligen.

ZIEHL-ABEGG 2.

Das Fazit von Thomas Brommer fallt positiv
aus: ,Dank Microsoft Dynamics 365 Online

flihren wir Vertriebsprozesse jetzt standort-
tbergreifend [IT-gestiitzt und einheitlich in
grolSer Effizienz und Transparenz durch.

Effizienter mit Erweiterungen von ORBIS

Damit die Endanwender bei ZIEHL-ABEGG ihre Auf-
gaben effizienter erledigen, haben die Experten von
ORBIS die CRM-Losung bedarfsgerecht erweitert. In
einer Opportunity lassen sich zu einem gewlinschten
Artikel Bestellinformationen wie Artikelnummer, Name,
Anzahl und Preis erfassen sowie einer passenden Produkt-
gruppe zuordnen.

Mithilfe von Selektionskriterien konnen die Nutzer bei-
spielsweise direkt am Kundenkontakt Einladungen zu
Ausstellungen und Messen verwalten. Es lassen sich
damit aber auch Gerdte und Lésungen aus dem Bereich
Lufttechnik pflegen, die bei einem Kunden im Einsatz
sind.

Thomas Brommer, Vertriebsleiter Export bei der ZIEHL-ABEGG SE
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