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Einführung
In der Fertigungsbranche wird die Kundenorientierung 
immer wichtiger. Darum setzen Fertigungsunternehmen 
weltweit zunehmend auf neue Technologien und 
agile Prozesse, die ihnen ermöglichen, Produkte und 
Dienstleistungen auf den Markt zu bringen, die genau den 
Anforderungen und Wünschen ihrer Kunden entsprechen. 
Nur so kann die Wettbewerbsfähigkeit gesichert und 
höhere Margen erzielt werden.

Darüber hinaus arbeiten viele Hersteller daran, engere, 
nahtlose Beziehungen zu ihren Kunden aufzubauen und 
mit ihren Kunden zusammenzuarbeiten. 

Um erfolgreich zu sein, müssen Vertriebsmitarbeiter heute in 
Echtzeit Zugriff auf sämtliche relevante Informationen haben. 
Dasselbe gilt auch für die gesamte globale Lieferkette, die 
extrem schnell reagieren muß. 

Die Voraussetzung für diese digitale Transformation sind 
aussagekräftige Daten, komplette Transparenz und Einblicke, 
die sofortiges Handeln ermöglichen. Dadurh können 
fundiertere Entscheidungen schneller getroffen werden.

Die meisten Unternehmen sind jedoch noch immer nicht 
ausreichend vernetzt, um mit ihren Kunden mithalten und auf 
ihre Wünsche eingehen zu können. Dieses E-Book geht den 
Ursachen auf den Grund und zeigt neue Lösungen auf, mit 
denen sich Fertigungsunternehmen im Markt differenzieren 
und ihren Vertrieb  erfolgreicher machen können.

Von den 2734 Hidden 
Champions, die ich 
weltweit aufgespürt 
habe, kommen 1307 – 
das sind 48 Prozent – 
aus Deutschland.
Prof. Hermann Simon, 
Handelsblatt 2014 
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Im Prinzip gibt  
es für die gesamte 
Fertigungsbranche 
viele gemeinsame 
Herausforderungen

Kapitel 1

�«��¨�èĆ£Üã�Ã�
*�Ø�èÜ¢ÊØ��ØèÃ£�Ã
gÃã�Ø�$�Øã«£èÃ£�ó�ØÜã�¨ã�Â�Ã�ì�¼«�¨�Øô�«Ü���«��
TØÊ�è¹ã«ÊÃ�óÊÃ�s�Ø�Ãŧ��«��ô�«ã�Øó�Øô�Ã��ã�Ê��Ø�
ó�Ø¹�è¢ã�ô�Ø��Ã�ÜÊ¼¼�ÃŬ��«��*�ØÜã�¼¼èÃ£��Ø¢Ê¼£ã�Â«ãã�¼Ü�
�Ø��«ãÜ¹Ø�¢ã�Ã�èÃ��B�Ü�¨«Ã�Ãŧ��Ü ô�Ø��Ã�s�Ø¹ÿ�è£�ŧ�
�¨�Â«Ü�¨��èÃ���«Ê¼Ê£«Ü�¨��r�Ø¢�¨Ø�Ã�Ê��Ø�%�Â«Ü�¨��
�«Ã£�Ü�ãÿãŬ�B�«Üã�¨�Ã��¼ã��Ü�Ü«�¨�����«�èÂ�«Ã�èÜãØ«�¼¼��
TØÊ�è¹ã«ÊÃŧ���«���Ø��WÊ¨ÜãÊă��«Ã�£ØÊâ�Ã�B�Ã£�Ã�
ÿè ¢�Øã«£�Ã��Øÿ�è£Ã«ÜÜ�Ã�ó�Ø�Ø��«ã�ã�ô�Ø��ÃŬ

�«��gÃã�ØÃ�¨Â�Ã���Ø�$�Øã«£èÃ£Ü�Ø�Ã�¨��Üã�¨�Ã�
«Â�ô�«ã�Üã�Ã�[«ÃÃ��óÊØ���Ã�£¼�«�¨�Ãŧ�ô�Ü�Ãã¼«�¨�Ã�
*�Ø�èÜ¢ÊØ��ØèÃ£�ÃŦ

B�Ø£�Ã�Øè�¹
�è¢£ØèÃ����Ü�¨�Øã�Ã�£¼Ê��¼�Ã�s�ãã��ô�Ø�Üŧ�
��Ø�Ü«�¨�«Ã�~è¹èÃ¢ã�ÃÊ�¨�ó�ØÜã�Ø¹�Ã�ô«Ø�ŧ�
ô�Ø��Ã��«��%�ô«ÃÃÜÕ�ÃÃ�Ã�¢ìØ�£ØÊâ��ô«��
¹¼�«Ã� $�Øã«£èÃ£ÜèÃã�ØÃ�¨Â�Ã�«ÂÂ�Ø�¹¼�«Ã�ØŬ�
s�Ø�¨�èã���è¢���Â�s�¼ãÂ�Ø¹ã���Üã�¨�Ã�èÃ��Ü�«Ã�
%�Ü�¨�¢ã��èÜ��è�Ã�ô«¼¼ŧ�ÂèÜÜ�Ü«�¨�Â�¨Ø���ÃÃ�¶��
�è¢ ã��¨Ã«Ü�¨��<ÎÜèÃ£�Ã�ó�Ø¼�ÜÜ�Ã�¹ÎÃÃ�ÃŬ

$��¨¹Ø�¢ã�Â�Ã£�¼
��Ø�T�ØÜÊÃ�¼��Üã�Ã��«Ã���Ø�$�Øã«£èÃ£Ü�Ø�Ã�¨��
�¼ã�Øã�ÿèÜ�¨�Ã�Üŧ�èÃ����Ø��Ø�Ã�¨��£�¼«Ã£ã��Ü�¹�èÂŧ�
�èÜØ�«�¨�Ã��C��¨ôè�¨Ü�ÿè�£�ô«ÃÃ�ÃŬ�-ÃÜ��ÜÊÃ��Ø��
��«���Ã�B«¼¼�Ã«�¼Ü�Üã�¨ã��«��$�Øã«£èÃ£Ü«Ã�èÜãØ«��ô�«ã�
èÃã�Ã��è¢���Ø�<«Üã����Ø���óÊØÿè£ã�Ã�:�ØØ«�Ø�ÿ«�¼�Ŭ�
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Fast die Hälfte 
aller Konsumenten 
aus der Gruppe 
der Millenials ist 
bereit, für Services 
zu bezahlen, die 
ihnen das Leben 
erleichtern.
Deloitte-Verbraucherstudie 
„2014 Gen Y Automotive 
Consumer Study“

:ÊÃ¹Ø�ã�Ã�ÃÃ�Ã�$�Øã«£èÃ£ÜèÃã�ØÃ�¨Â�Ã�
¢Ê¼£�Ã���[�¨ô«�Ø«£¹�«ã�ÃŦ

:�«Ã�èÂ¢�ÜÜ�Ã��Ø�k��Ø�¼«�¹
%�Ü�¨ô«Ã�«£¹�«ã�£«¼ã�ÿô�Ø�Â«ãã¼�Øô�«¼���¼Ü�Ã�è��
s�¨ØèÃ£�«Ã���Ø�$�Øã«£èÃ£Ü«Ã�èÜãØ«�ŧ���ÃÃÊ�¨�
Ü«Ã���«��TØÊÿ�ÜÜ��«Ã�ó«�¼�Ã�gÃã�ØÃ�¨Â�Ã�Ã��¨�
ô«��óÊØ�Ã«�¨ã�ó�ØÃ�ãÿã�èÃ��¼�è¢�Ã���¨�Ø�ÿè�
¼�Ã£Ü�Â���Ŭ�:èÃ��Ã��ã�Ã�Ü«Ã��Ê¢ã�«ÜÊ¼«�Øã�èÃ��
ó�ØÜãØ�èã��«Ã�b���¼¼�Ã¹�¼¹è¼�ã«ÊÃ�Ãŧ�ó�Ø�¼ã�ã�Ã�
gÂ£��èÃ£�Ã�èÃ��Ü�Õ�Ø�ã�Ã�bÊÊ¼Ü�£�ÜÕ�«�¨�ØãŬ�
~è��Â�¢�¨¼ã�Â�«Üã��è�¨��«��r�ØÃ�ãÿèÃ£�ÿô«Ü�¨�Ã�
��Â�$ØÊÃã�IĄ���èÃ����Â��WT�«Â����¹�
IĄ��Ŭ��èØ�¨��«���Ø�«ã��[ãØ�èèÃ£���Ø�[úÜã�Â��
ó�Ø¢ì£�Ã�r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�«Â��èâ�Ã�«�ÃÜã ſ�
�«Ã����Ø�ô«�¨ã«£Üã�Ã���ã�«¼èÃ£�Ã�¢ìØ�¶���Ü�
ô��¨ÜãèÂÜÊØ«�Ãã«�Øã��gÃã�ØÃ�¨Â�Ã� ſ��«Ã¢��¨�
Ã«�¨ã�ì��Ø��«��£��«£Ã�ã�Ã�bÊÊ¼Üŧ�èÂ�«Ã�èÃÜ�Ø�Ø�
Ã�è�Ãŧ�Ü�¨Ã�¼¼¼��«£�Ã�s�¼ã�Â«ã¨�¼ã�Ã�ÿè�¹ÎÃÃ�ÃŬ

gÃ£�Ã�è��r�ØãØ«��ÜƀŲ
C��¨¢Ø�£�ÕØÊ£ÃÊÜ�Ã�
�«Ã��ô�«ã�Ø��*�Ø�èÜ¢ÊØ��ØèÃ£�¢ìØ��«��
$�Øã«£èÃ£Ü�Ø�Ã�¨��«Üã��«Ã���Ąÿ«�Ãã���
TØÊ£ÃÊÜ�Ã�ØÜã�¼¼èÃ£�«Ã���ÿè£��è¢�
��Üã�¼¼èÃ£�Ã�èÃ��C��¨¢Ø�£�Ŭ�:ÊÃ¹Ø�ã�¢�¼¼ã�
�Ü���Ã�gÃã�ØÃ�¨Â�Ã�Ü�¨ô�Øŧ��«��rÊØ£���Ã�
��Ü�B�Ø¹ã�Ü�Â«ã���Â���Üã�Ã��èÃ����Â�
����Ø¢���Ø�:èÃ��Ã�«Ã��«Ã¹¼�Ã£�ÿè��Ø«Ã£�ÃŬ�
-Ã¢Ê¼£���ÜÜ�Ã�£�Ø�ã�Ã��«��*�ØÜã�¼¼�Ø�«ÂÂ�Ø�
Â�¨Ø�èÃã�Ø��Øè�¹�èÃ���Ø�è�¨�Ã�Ü¹�¼«�Ø��Ø��
TØÊÿ�ÜÜ�ŧ�èÂ��Ø¢Ê¼£Ø�«�¨�ÿè�ô��¨Ü�ÃŬ

�«Ã£�Ü�¨Ø�Ã¹ã��bØ�ÃÜÕ�Ø�Ãÿ�
��Ø r�ØãØ«��Ü¹�Ã�¼�
�«Ã�£ØÊâ�Ø�B�Ø¹ã�èÃ���«Ã��£ØÊâ���¨�Ã���
¢ìØ���Ü�ó�Ø�Ø��«ã�Ã���%�ô�Ø���Ü«Ã���«��
r�ØãØ«��ÜÕ�ØãÃ�ØŬ��Ê�¨�Ê¨Ã��bØ�ÃÜÕ�Ø�Ãÿ�èÃ��
�«Ã�¼«�¹��«Ã��«��r�ØãØ«��Ü¹�Ã�¼�ŧ��¼�«��Ã��«�Ü��
�¨�Ã��Ã�èÃ£�ÃèãÿãŬ�����«��~èÜ�ÂÂ�Ã�Ø��«ã�
ÿô«Ü�¨�Ã�*�ØÜã�¼¼�ØÃ�èÃ��r�ØãØ«��ÜÕ�ØãÃ�ØÃ�
Ã«�¨ã�«ÂÂ�Ø�ÊÕã«Â�¼�ó�Ø¼�è¢ãŧ�¢�¨¼�Ã���Ã�
*�ØÜã�¼¼�ØÃ�ô«�¨ã«£���«Ã�¼«�¹�ŧ�èÂ�TØÊ�è¹ã��
¢ìØ���Ã�ÿè¹ìÃ¢ã«£�Ã�����Ø¢��Ããô«�¹�¼Ã�ÿè�
¹ÎÃÃ�ÃŬ���Ø�[�¨Ø«¢ãó�Ø¹�¨Ø�Õ�Ø��ƀB�«¼�Ê��Ø�
�è�¨�Õ�ØÜÎÃ¼«�¨��%�ÜÕØ��¨��ó�Ø¼�è¢�Ã�Ê¢ã�«Â�
[�Ã�ŧ����Ü«��¢ìØ��èâ�Ã�«�ÃÜãÂ«ã�Ø��«ã�Ø�¹�èÂ�
Ã��¨óÊ¼¼ÿ«�¨��Ø�Ü«Ã��ſ���ÜÊÃ��ØÜ���ÃÃŧ�ô�ÃÃ�
��Ø�B«ã�Ø��«ã�Ø��ØÜã�ÜÕ�ã�«Â�TØÊÿ�ÜÜ�«Ã��«��
:ÊÂÂèÃ«¹�ã«ÊÃÜ¹�ãã���«Ã��ÿÊ£�Ã�ô«Ø�Ŭ

Weitere Informationen zur 
Optimierung Ihres Vertriebs 
ĆÃ��Ã�[«��«Ã�èÃÜ�Ø�Ø�-Ã¢Êã¨�¹Ŭ

JETZT INFORMIEREN 

http://www.salesforce.com/de/sales-cloud/resources/
http://www.salesforce.com/sales-cloud/resources/
http://www.salesforce.com/sales-cloud/resources/


„Seitdem wir die Sales Cloud 
einsetzen, verfügen alle 

Mitarbeiter weltweit über den 
gleichen projektrelevanten 
Informationsstand. Damit  

arbeiten wir effizienter und  
können schneller reagieren.“ 

- Thomas Göcke,
Koenig & Bauer,

Head of Marketing & CRM
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Kundenbeispiel Koenig & Bauer:  

s�¼ãô�«ã��T¼�Ã��Ø¹�«ã�
èÃ��ÊØãÜèÃ��¨�Ã£«£�Ü�
�Ø��«ã�Ã
Bei der Koenig & Bauer AG (KBA) hat der Begriff „Bewertung“ eine 
besondere Bedeutung. Denn beim zweitgrößten Druckmaschinen-
hersteller der Welt müssen Projekte in jeder Phase hinsichtlich ihrer 
Erfolgsaussichten richtig eingeschätzt werden. Mit mehr als 4.500  
Mitarbeitern verfügt die börsennotierte Unternehmensgruppe dafür 
über ein weit gespanntes, globales Netz von Vertriebsvertretungen,  
das entscheidende Informationen beisteuern kann. 

Die perfekte Lösung war deshalb ein Tool, das es möglich macht, 
per Knopfdruck alle weltweiten Projekte strukturiert darzustellen. 
So kann  man auf einen Blick sehen, welche Projekte die größte 
Wahrscheinlichkeit zur Umsetzung haben.

KBA suchte nach einer CRM-Anwendung, die den weltweiten 
Vertriebsprozess standardisiert und alle Vertretungen sowie die 
Zentrale in einem System verbindet – und wurde bei Salesforce fündig. 
Kundenwünsche können auf Anhieb erfüllt werden, Angebote werden 
maßgeschneidert erstellt. Das Vertriebsteam freut sich über eine 
einfach  zu bedienende Benutzeroberfläche, mit der schnell Angebote 
erstellt werden können. Die wöchentlichen Projektmeetings werden 
heute bei Koenig & Bauer mit Salesforce durchgeführt. Mit der mobilen 
App ist  orts- und netzunabhängiges Arbeiten problemlos möglich 
und selbst für das Marketing- und Kampagnenmanagement nutzt 
das Unternehmen nun  die Sales Cloud.

Erfolgsgeschichte lesen >

http://www.salesforce.com/de/customers/stories/koenig-und-bauer.jsp
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$�Øã«£èÃ£ÜèÃã�ØÃ�¨Â�Ã�¼�ÜÜ�Ã�Ü«�¨�«Ã�¢ìÃ¢�
:�ã�£ÊØ«�Ã �«Ãã�«¼�ÃŦ�

• -Ã�èÜãØ«��Øÿ�è£Ã«ÜÜ�
• B�Ü�¨«Ã�Ã�èÃ���Ã¼�£�Ã
• �¼�¹ãØ«Ü�¨��:ÊÂÕÊÃ�Ãã�Ã
• ��èÕØÊ�è¹ã�
• <�Ã£¼��«£��%��Ø�è�¨Ü£ìã�Ø

~è��Â�ÕØÊ�èÿ«�Ø�Ã�*�ØÜã�¼¼�Ø��Ããô���Ø�Ã��¨���Â�
TØ«Ãÿ«Õ�<�£�Ø¢�Øã«£èÃ£�źƆÂ����ãÊ�ÜãÊ�¹ƇŻŧ���«���Â�
WÊ¨ÜãÊă��óÊØ£�¨�¼ã�Ã�èÃ��TØÊ�è¹ã���ÃãÜÕØ��¨�Ã����Ø�
C��¨¢Ø�£�ÕØÊ£ÃÊÜ���è¢�<�£�Ø�ÕØÊ�èÿ«�Øã�ô�Ø��Ãŧ�Ê��Ø�
Ã��¨���Â�TØ«Ãÿ«Õ�Ɔ$�Øã«£èÃ£�Ã��¨��è¢ãØ�£Ƈ�źƆÂ����
ãÊ�ÊØ��ØƇŻŧ�ô«����«��«Ã�Â�$¼è£ÿ�è£¨�ØÜã�¼¼�Øŧ���Ø��«Ã�
$¼è£ÿ�è£�ÃèØ��è¢���Üã�¼¼èÃ£��Ã¢�Øã«£ãŬ

gÃ��¨�Ã£«£���óÊÃŧ�«Ã�ô�¼�¨��:�ã�£ÊØ«���«Ã�
*�ØÜã�¼¼�Ø�¢�¼¼ã ſ�¶���Ø�ô�Ã��ã��«Ã����Ø�¢Ê¼£�Ã��Ã�
r�ØãØ«��ÜÜãØ�ã�£«�Ã�¢ìØ��«��B�Ø¹ã�«Ã¢ì¨ØèÃ£��ÃŦ

�«Ø�¹ãó�ØãØ«���
B«ã��«Ã�Â�r�ØãØ«��Üã��Â�ô«Ø���«Ã����£Ø�Ãÿã���Ãÿ�¨¼�óÊÃ�
:èÃ��Ã��«Ø�¹ã���ãØ�èãŬ��ÃãÜ�¨�«��Ã��¢ìØ���Ã��Ø¢Ê¼£���Ü�
b��ÂÜ�«Üã���Ø�Üã�Ã�ÊØãèÃ��¨�Ã£«£��~è£Ø«ă��è¢����¹ƀIĄ��ƀ�
èÃ��TØÊ�è¹ã«Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ãŧ�èÂ���Üã�¼¼èÃ£�Ã��ù�¹ã�èÃ��
Ü�¨Ã�¼¼��ØÜã�¼¼�Ã�ÿè�¹ÎÃÃ�ÃŬ

�«���¹ãè�¼¼��[«ãè�ã«ÊÃ�
«Â�r�ØãØ«��

Kapitel 2
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Fertigungsunternehmen 
lassen sich in fünf 
Kategorien einteilen: 
• Industrieerzeugnisse
• Maschinen und

Anlagen
• Elektrische

Komponenten
• Bauprodukte
• Langlebige

Gebrauchsgüter
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�ùã�ØÃ��r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�
��Ü *�ØÜã�¼¼�ØÜ
�ÃÜã�¼¼��óÊÃ�¢�Üã��Ã£�Üã�¼¼ã�Ã�
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�ØÃ�ô«Ø����Ø�r�ØãØ«���
�èÜ£�£¼«���Øãŧ�èÂ�:ÊÜã�Ã�ÿè�ÜÕ�Ø�ÃŬ��«�Ü��
�ùã�ØÃ�Ã��Ã�«�ã�Ø�¹ÎÃÃ�Ã�ÃèØ��«Ã��«Ãÿ«£�Üŧ����Ø�
�è�¨�ó«�¼��ó�ØÜ�¨«���Ã��gÃã�ØÃ�¨Â�Ã�ó�ØãØ�ã�ÃŬ

�«ÜãØ«�èãÊØŲ%ØÊâ¨�Ã�¼�Ø
�«Ã��«ÜãØ«�èãÊØ�Üã�¨ã���Â�:èÃ��Ã�Â«ã��«Ø�¹ã�Â�
[èÕÕÊØã�ÿèØ�r�Ø¢ì£èÃ£Ŭ��Ø�¹�è¢ã�èÃ��ó�Ø¹�è¢ã�
TØÊ�è¹ã��èÃ��Üã«ÂÂã�s�Ø�Ã¼«�¢�ØèÃ£�èÃ��
TØ�«Ü£�Üã�¼ãèÃ£�Â«ã���Â�*�ØÜã�¼¼�Ø���Ŭ

*�Ã�¼�Ø�Ê��Ø��«Ãÿ�¼¨�Ã�¼�Ø
I¢ã�«Üã��«Ã�*�Ã�¼�Ø�Ê��Ø��«Ãÿ�¼¨�Ã�¼�Ø���Ø�
ô«�¨ã«£Üã��:�Ã�¼�¢ìØ��«��-Ãã�Ø�¹ã«ÊÃ�ÿô«Ü�¨�Ã�
*�ØÜã�¼¼�Ø�èÃ��:èÃ��Ŭ�*�ØÜã�¼¼�Ø�ÂìÜÜ�Ã��«�Ü�Ã�
:�Ã�¼�Ãèãÿ�Ãŧ�èÂ�èÂ¢�ÜÜ�Ã���-Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ã�
ì��Ø�:èÃ��Ãŧ�TØÊ�è¹ã��èÃ��[�Øó«��Ü�ÿè��Ø¨�¼ã�Ãŧ�
��ÃÃ�ÃèØ�ÜÊ�¹ÎÃÃ�Ã�Ü«��«¨Ø��gÂÜ�ãÿ��Üã�«£�ØÃ�
èÃ� ��Ã��Ã�¹èÃ��Ã���ÜÜ�Ø����«�Ã�ÃŬ

�è¢£ØèÃ����Ü�«Ã�:�Õ«ã�¼ ď��Øô�¨Ãã�Ã�
ÿèÃ�¨Â�Ã��Ã�£¼Ê��¼�Ã�s�ãã��ô�Ø�Ü�èÃ��
B�Ø£�Ã�Øè�¹Ü��ÂÕ¢�¨¼�Ã�Ü«�¨�¢Ê¼£�Ã����ÃÜ�ãÿ��
ÿèØ�IÕã«Â«�ØèÃ£���Ø�r�ØãØ«��ÜÕØÊÿ�ÜÜ�Ŧ

~èÜ�ãÿ¼«�¨�Ø�gÂÜ�ãÿ
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�¨���Ã�Ã«�¨ã�ÃèØ��«��
�è¢£���ŧ�Ã�è��:èÃ��Ã�ÿè�£�ô«ÃÃ�ÃŬ�r«�¼Â�¨Ø�
ÂìÜÜ�Ã�Ü«���è�¨��èØ�¨�gÕÜ�¼¼«Ã£�èÃ���ØÊÜÜƀ
[�¼¼«Ã£�ô�«ã�Ø��Ê��Ø��Ø£�Ãÿ�Ã���TØÊ�è¹ã��
èÃ��[�Øó«��¼�«ÜãèÃ£�Ã��Ã���Üã�Ã�Ü¹èÃ��Ã�
ó�Ø¹�è¢�Ãŧ�èÂ���Â�B�Ø£�Ã�Øè�¹�Üã�Ã�ÿè¨�¼ã�ÃŬ�

�«Ã�èÂ¢�ÜÜ�Ã��Øŧ�ÿ�ÃãØ�¼�Ø�k��Ø�¼«�¹�ì��Ø��«��
�«Ü¨�Ø«£�Ã�-Ãã�Ø�¹ã«ÊÃ�Ã�Â«ã���Â�:èÃ��Ã�ÜÊô«��
�¼¼��ó�Ø¢ì£��Ø�Ã�-Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ã�ì��Ø���Ã�:èÃ��Ã�
èÃ��¢Øì¨�Ø����Üã�¼¼èÃ£�Ã�Ü«Ã������«�èÃ�Ø¼�ÜÜ¼«�¨Ŭ

��ã�ÃÕć�£�
I¨Ã��~è£�Ã£�ÿè���Ã�£�Ã�è�Üã�Ã�
-Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ã�¹�ÃÃ��«Ã�r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�
��Ã��¹ãè�¼¼�Ã�����Ø¢�Ü�«Ã�Ø���Üã�Ã�Ü¹èÃ��Ã�
Ã«�¨ã��Ø¹�ÃÃ�Ã�èÃ����Â�:èÃ��Ã�Ã�è��Ê��Ø�
ÿèÜ�ãÿ¼«�¨��<ÎÜèÃ£�Ã�óÊØÜ�¨¼�£�ÃŬ�CèØ�ô�Ø�
¶���Ã�Ü�«Ã�Ø�:èÃ��Ã�èÂ¢�ÜÜ�Ã��¹�ÃÃãŧ�¹�ÃÃ�
�«� %�Ü�¨�¢ãÜ��ÿ«�¨èÃ£�ó�Ø��ÜÜ�ØÃŬ�

C��¨¢Ø�£�ÕØÊ£ÃÊÜ�Ã
gÕÜ�¼¼«Ã£ƀ�èÃ���ØÊÜÜƀ[�¼¼«Ã£ƀ�¨�Ã��Ã�
£�¨�Ã�Ü�¨Ã�¼¼�ó�Ø¼ÊØ�Ãŧ�ô�ÃÃ���Ü���Üã�¼¼ã��
TØÊ�è¹ã�Ã«�¨ã�¼«�¢�Ø��Ø�«ÜãŬ�CèØ�Â«ã��«Ã�Ø�
ÕØ�ÿ«Ü�Ã�TØÊ£ÃÊÜ�Ã�ØÜã�¼¼èÃ£�¼�ÜÜã�Ü«�¨���Ø�
<�£�Ø��Üã�Ã��ÜÊ�Õ¼�Ã�Ãŧ���ÜÜ��«��C��¨¢Ø�£��
óÊÃ���Üã�Ã�Üƀ�èÃ��C�è¹èÃ��Ã�¶���Øÿ�«ã�
�ÃãÜÕØ��¨�Ã�����«�Ãã�ô�Ø��Ã�¹�ÃÃŬ

bÊÊ¼Ü�¢ìØ��«��~èÜ�ÂÂ�Ã�Ø��«ã�
s�ÃÃ�Â�¨Ø�Ø��B«ã�Ø��«ã�Ø�«Â�r�ØãØ«��ÜÕØÊÿ�ÜÜ�
�Ã��«Ã�Â�TØÊ¶�¹ã��Ø��«ã�Ãŧ�«Üã��«Ã�bÊÊ¼�¢ìØ�
�«Ã��~èÜ�ÂÂ�Ã�Ø��«ã��ÜÜ�Ãã«�¼¼ŧ���Ü�¶���Â�
b��ÂÂ«ã£¼«���~è£Ø«ă��è¢��«�Ü�¼��Ã�:èÃ��Ã��ã�Ã�
�ØÂÎ£¼«�¨ãŬ��è�¨���«�r�ØãØ«��ÜÕ�ØãÃ�ØÃ�
¼�ÜÜã�Ü«�¨���Ø�gÂÜ�ãÿ�Â�ù«Â«�Ø�Ãŧ�ô�ÃÃ��«��
r�ØãØ«��Ü¹�Ã�¼��ãØ�ÃÜÕ�Ø�Ãã�Ø�èÃ���«��[úÜã�Â��
£èã�ó�ØÃ�ãÿã�Ü«Ã�Ŭ



„Ich kann dem Vertrieb nun  
ein Tool  an die Hand geben,  

mit dem er effizienter, schneller 
und zielgerichteter arbeiten und 

somit erfolgreicher sein kann.“
– Xaver A. Haas
Geschäftsführer

8 /

Kundenbeispiel Haas Fertigbau 

��Â�s�ãã��ô�Ø��Üã�¨ãÜ�
�«Ã�Ã�[�¨Ø«ãã�óÊØ�èÜ
Haas Fertigbau, der führende Anbieter im Holz-Fertigbau, wurde bereits 
1972 gegründet und ist seit dem kontinuierlich gewachsen. Mit dem 
Wachstum des Unternehmens durch Gründungen und Zukäufe sind 
auch die Anforderungen an die IT-Infrastruktur kontinuierlich gestiegen, 
und damit auch der Wildwuchs.

Gleichzeitig haben sich Komplexität und Aufwand aufgrund der rasanten 
Verbreitung digitaler Technologien und mobiler Geräte erhöht.

2013 übergab Firmengründer Xaver Haas den Staffelstab an seine 
drei Kinder, die das Unternehmen nun in die Zukunft führen – und 
nach diesem Generationswechsel die notwendigen Veränderungen 
für einen nachhaltigen Erfolg vorantreiben. Als einer der ersten 
deutschen Bauunternehmer führte Haas Fertigbau die Sales Cloud 
ein, um auch das Thema CRM und Vertriebssteuerung in die 
nächste Generation zu überführen.

Ziel war es, mithilfe der neuesten Technologien Datenqualität sowie die 
Abschlussquote zu erhöhen und „den Vertriebsmitarbeitern eine enge, 
nahtlose Kundenführung zu ermöglichen“, erklärt Haas.

Maßgeblich für die Entscheidung für Salesforce war für Xaver 
A. Haas neben einer hohen Mitarbeiter Akzeptanz vor allem
die Benutzerfreundlichkeit des Tools und die Möglichkeit des 
mobilen Datenzugriffs.

Mit der Sales Cloud kann der Vertrieb jetzt Leads effizienter 
abarbeiten und schneller auf den Kunden reagieren. Dank der 
Analysemöglichkeiten wird zudem das Marketing zielgerichteter 
gestaltet und der Vertrieb insgesamt besser gesteuert.

Erfolgsgeschichte lesen >
Haas Fertigbau

http://www.salesforce.com/de/customers/stories/haas-fertigbau.jsp
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r«�¼�Ã�*�ØÜã�¼¼�ØÃ�¢�¼¼ã��Ü�Ã«�¨ã�¼�«�¨ãŧ�ô�ãã��ô�Ø�Ü¢�¨«£�
ÿè��¼�«��ÃŬ��«��%ØìÃ�����¢ìØ�Ü«Ã��Ã«�¨ã�ó�ØÃ�ãÿã��
[úÜã�Â��ÜÊô«��ÿ�¨¼Ø�«�¨��ô�«ã�Ø��$�¹ãÊØ�Ã�ſ�óÊÃ�
ó�Ø�¼ã�ã�Ã�bÊÊ¼Ü�«Â�gÃã�ØÃ�¨Â�Ã��«Ü�¨«Ã�ÿè�«ÜÊ¼«�Øã�Ã�
b���¼¼�Ã¹�¼¹è¼�ã«ÊÃ�Ã�ſ��«���«��TØÊ�è¹ã«ó«ã�ã�«¨Ø�Ø�
:èÃ��Ã��ãØ�è�Ø���¨«Ã��ØÃŬ�

gÂ�«Ã���Ø��¹ãè�¼¼�Ã�s�ãã��ô�Ø�Ü¼�Ã�Ü�¨�¢ã���Üã�¨�Ã�
ÿè�¹ÎÃÃ�Ãŧ�ÂìÜÜ�Ã�*�ØÜã�¼¼�Ø�ó�Ø�¼ã�ã��[úÜã�Â��
�èØ�¨�«ÃÃÊó�ã«ó��<ÎÜèÃ£�Ã��ØÜ�ãÿ�Ã�èÃ��«¨Ø�Ã�
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�ØÃ��«��ÃÎã«£�Ã�bÊÊ¼Ü�ÿèØ�r�Ø¢ì£èÃ£�
Üã�¼¼�Ãŧ�èÂ�:èÃ��Ã���ÜÜ�Ø����«�Ã�Ã�ÿè�¹ÎÃÃ�ÃŬ�

�¼Êè���Ü«�Øã���WBƀ<ÎÜèÃ£�Ã
�«Ã���¼Êè���Ü«�Øã��<ÎÜèÃ£�¢ìØ���Ü�
:èÃ��Ã��ÿ«�¨èÃ£ÜÂ�Ã�£�Â�Ãã�ź�èÜãÊÂ�Ø�
W�¼�ã«ÊÃÜ¨«Õ�B�Ã�£�Â�Ããŧ��WBŻ��ØÂÎ£¼«�¨ã�-¨Ã�Ã�
ã«�¢�Ø£�¨�Ã��ŧ��Ã£�Ø����ÿ«�¨èÃ£�Ã�ÿè�¶���Â�-¨Ø�Ø�
:èÃ��ÃŬ����Ü�Âã¼«�¨��-Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ã�èÃ��-Ãã�Ø�¹ã«ÊÃ�Ã�
ÜÊØ£¢�¼ã«£��Ê¹èÂ�Ãã«�Øã�ô�Ø��Ãŧ�¹ÎÃÃ�Ã�[«��Ü�¨Ã�¼¼�
�ÃãÜ�¨�«�èÃ£�Ã�¢�¼¼�ÃŬ�-¨Ø��r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�Ü«Ã��
ÜÊ���ÜÜ�Ø�£�ØìÜã�ãŧ�èÂ�Ã�è��:èÃ��Ã�ÿè�£�ô«ÃÃ�Ã�
èÃ��gÕÜ�¼¼«Ã£ƀ�èÃ���ØÊÜÜƀ[�¼¼«Ã£ƀ�¨�Ã��Ã���«�
��Üã�Ã�Ü¹èÃ��Ã�«Ã ��Ü�¨¼ìÜÜ��ÿè�ó�Øô�Ã��¼ÃŬ�

-ÃÃÊó�ã«ó��<ÎÜèÃ£�Ã�
¢ìØ��«Ã�Ã��Ąÿ«�Ãã�Ø�Ã�
r�ØãØ«��

Kapitel 3



ďĎ�Ų

*�ØÜã�¼¼�Ø�ÂìÜÜ�Ã�ó�Ø�¼ã�ã��[úÜã�Â���èØ�¨�
«ÃÃÊó�ã«ó��<ÎÜèÃ£�Ã��ØÜ�ãÿ�Ã�èÃ� «¨Ø�Ã�
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�ØÃ��«��ÃÎã«£�Ã�bÊÊ¼Ü�
ÿèØ�r�Ø¢ì£èÃ£�Üã�¼¼�Ãŧ�èÂ�:èÃ��Ã�
��ÜÜ�Ø����«�Ã�Ã�èÃ��«Ã���Ø��¹ãè�¼¼�Ã�
s�ãã��ô�Ø�Ü¼�Ã�Ü�¨�¢ã���Üã�¨�Ã�ÿè�¹ÎÃÃ�ÃŬ

-Ãã�£Ø�ã«ÊÃ
�WTƀ[úÜã�Â��ź�Ãã�ØÕØ«Ü��W�ÜÊèØ���T¼�ÃÃ«Ã£Ż��«�ã�Ã�*�ØÜã�¼¼�ØÃ�
�«��BÎ£¼«�¨¹�«ã�ÿèØ�[Õ�«�¨�ØèÃ£ŧ�r�Øô�¼ãèÃ£�èÃ���èÜô�ØãèÃ£�
óÊÃ���ã�ÃŬ�[«Ã���«�Ü����ã�Ã�¶��Ê�¨�ÃèØ�«Ã��«Ã�Â�ó�Ø�¼ã�ã�Ã�
���¹ƀIĄ��ƀ[úÜã�Â�ó�Ø¢ì£��Øŧ�¹�ÃÃ��è�¨���Ü���Üã���WTƀ[úÜã�Â�
�«���Ąÿ«�Ãÿ���Ø�Ø�Üã¼«�¨�Ã�IØ£�Ã«Ü�ã«ÊÃ�Ã«�¨ã�ó�Ø��ÜÜ�ØÃŬ�*«�Ø�
¢�¨¼ã���Ü�Ø«�¨ã«£��-Ãã�£Ø�ã«ÊÃÜãÊÊ¼ŧ���Ü��«Ã��r�Ø�«Ã�èÃ£�ÿô«Ü�¨�Ã�
���¹ƀIĄ��ƀ�WT�èÃ��$ØÊÃãƀIĄ��ƀ[úÜã�Â�Ã�¨�ØÜã�¼¼ãŧ���ÃÃ�ÃèØ�
ÜÊ�¹ÎÃÃ�Ã�$�Øã«£èÃ£ÜèÃã�ØÃ�¨Â�Ã��«��¹ÊÂÕ¼�ù���«ÜãØ«�èã«ÊÃ�
èÃ��«¨Ø��[èÕÕ¼ú��¨�«ÃÜ�Üã�è�ØÃ�èÃ���«��TØÊ�è¹ãÃ��¨¢Ø�£��
���«�Ã�ÃŬ��«�Ü�Ø�~è£Ø«ă�«Üã��è�¨��ÃãÜ�¨�«��Ã��¢ìØ���Ã��è¢��è�
�«Ã�Ü��èÜÜ�£�¹Ø�¢ã«£�Ã�:èÃ��ÃÕØÊĆ¼ÜŬ

�Ã�¼úÜ�Ã
�ãô��ėĎ�TØÊÿ�Ãã���Ø�ô�¼ãô�«ã�Ã���ã�Ã��ÃãÜã�Ã��Ã�«Ã�
£�Ø�����«ÃÂ�¼�ÿô�«�8�¨Ø�Ãŧ�èÃ���«Ü�ĐĎĐĎ�¹ÎÃÃã��Ü«�¨���Ü�
��ã�ÃóÊ¼èÂ�Ã�ó�Øÿ�¨Ã¢��¨�ÃŬ�-Â���Ø�«�¨���Ø�$�Øã«£èÃ£�
ÂìÜÜ�Ã���ã�Ã�Ã«�¨ã�ÃèØ�¹ÊØØ�¹ã�Ü�«Ãŧ�ÜÊÃ��ØÃ��è�¨�ó�Øô�Øã��Øŧ�
��Â«ã��«��r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�¢èÃ�«�Øã���ÃãÜ�¨�«�èÃ£�Ã�
ãØ�ă�Ã�¹ÎÃÃ�ÃŬ��«Ã�£��«£Ã�ã�Ü��Ã�¼úÜ�ãÊÊ¼��«�ã�ã�
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�ØÃ��«��BÎ£¼«�¨¹�«ãŧ�Ã�è��IÕÕÊØãèÃ«ã«�Ü�
ÿè �Ø¹�ÃÃ�Ã�èÃ��Ü«����ÜÜ�Ø��Ã�:èÃ��Ã�ÿè�ó�Ø¹�è¢�ÃŬ

BÊ�«¼£�Ø�ã�
��¨ãÿ�«ã«Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ã�Ü«Ã��¨�èã���«Ã��ÜÜ�Ãã«�¼¼�Ø��Ø¢Ê¼£Ü¢�¹ãÊØ�
¢ìØ�r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�«Ã���Ø�$�Øã«£èÃ£Ü«Ã�èÜãØ«�Ŭ��«��Ø�«Ã��
[�¨Ø�«�ã«Ü�¨�Ø��«ã�£�¨ÎØã�Â«ãã¼�Øô�«¼����Ø�r�Ø£�Ã£�Ã¨�«ã��Ãŧ�
èÃ��¢ìØ���Ã�ÂÊ�«¼�Ã��«ÃÜ�ãÿ�ÂèÜÜ��è�¨�¹�«Ã�<�ÕãÊÕ�Â�¨Ø�
¨Ê�¨£�¢�¨Ø�Ã�ô�Ø��ÃŬ�s�Ø�ô«Ø¹¼«�¨�«Â�s�ãã��ô�Ø����Üã�¨�Ã�
ÂÎ�¨ã�ŧ�ÂèÜÜ�¶���Øÿ�«ã�èÃ��óÊÃ�ì��Ø�¼¼��èÜ�Õ�Ø�BÊ�«¼£�Ø�ã�
�è¢��¹ãè�¼¼����ã�Ã�ÿè£Ø�«¢�Ã�¹ÎÃÃ�ÃŬ�rÊÃ��«Ã�Â�[Â�ØãÕ¨ÊÃ��
Ê��Ø�b��¼�ã��èÜ�¹ÎÃÃ�Ã�r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø���Ã�Ã�è�Üã�Ã�
���ÊèÃãŧ��«����Üã�¼¼¨«ÜãÊØ«�ŧ�TØÊ�è¹ã¹�ã�¼Ê£�ŧ���Ã���Üã�Ã�ŧ�
<«�¢�Øã�ØÂ«Ã��èÃ��ó«�¼�Ü�Â�¨Ø��«ÃÜ�¨�ÃŬ�



ďď�Ų

Kundenbeispiel Teupen Maschinenbau 

:èÃ��Ã��ÿ«�¨èÃ£�Ã�
��ÜÜ�Ø�Õć�£�Ã��¼Ü�
��Ø s�ãã��ô�Ø�
Teupen Maschinenbau sorgt mit seinen Arbeitsbühnen dafür, dass Menschen 
ihre hohen Ziele schneller erreichen. Die Kunden des Unternehmens profitieren 
von mehr als 40 Jahren Erfahrung, die Teupen beim Einsatz von effizienten 
Technologien für ein wirtschaftlicheres Arbeiten in der Höhe gesammelt hat.

„Wir können schon ganz klar behaupten, dass wir in diesem Bereich nicht nur 
Pionier, sondern auch Vorreiter und Marktführer sind“, ergänzt Büscher.

Doch auch im Bereich Arbeitsbühnen haben sich die Erwartungen der Kunden 
durch die zunehmende Digitalisierung deutlich verändert. „Wir müssen Anfragen 
schneller beantworten, schneller Lösungen anbieten und uns schneller in die 
Herausforderungen der Kunden einfinden“, weiß Büscher.

Um das zu erreichen, war bei Teupen eine umfassende Modernisierung der 
IT-Infrastruktur notwendig. Um zunächst den Vertrieb zu modernisieren, setzte 
Teupen auf die Sales Cloud. Dadurch sind die Mitarbeiter jetzt bestens über 
die Kunden informiert und können entsprechend agieren. Das Unternehmen 
ist in der Lage, für jeden Kunden systematisch zu ermitteln, wann der richtige 
Zeitpunkt ist, um mit ihm in Kontakt zu treten und passende Angebote zu 
unterbreiten. „Die Mitarbeiter wissen die Transparenzzu schätzen, die wir 
aufgrund von organisatorischen Veränderungen geschaffen haben.

Sie können dadurch aktiver an Entscheidungsprozessen teilhaben, und 
nicht zuletzt schlägt sich die verbesserte Strukur unserer Arbeit auch in 
wirtschaftlichem Erfolg nieder.“

Diese positiven Erfahrungen und die Überlegung, eine zentrale Plattform 
für kundenbezogene Prozesse zu etablieren, haben zudem dazu geführt, 
dass Teupen jetzt auch die Service Cloud und die Community Cloud 
von Salesforce nutzt. So möchte Teupen einerseits die Servicequalität 
verbessern und gleichzeitig neue Umsatzchancen erschließen.

„Mit Salesforce können wir 
Anfragen schneller beantworten, 

schneller Lösungen anbieten 
und uns schneller in die 

Herausforderungen unserer 
Kunden einfinden.“

- Florian Büscher
Marketing Manager

Erfolgsgeschichte lesen >
Teupen Maschinenbau

http://www.salesforce.com/de/customers/stories/teupen.jsp
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Kapitel 4

�«��ÿ�¨¼Ø�«�¨�Ã�rÊØã�«¼�ŧ��«��Ü«�¨��èÜ���Ã�Ã�è�Ãŧ�
�Ąÿ«�Ãã�Ø�Ã�TØÊÿ�ÜÜ�Ã�èÃ��ó�ØÃ�ãÿã�Ã�[úÜã�Â�Ã� 
¢ìØ���Ã�r�ØãØ«���èÃ���Ã��Ø����Ø�«�¨���Ø£���Ãŧ�ÜÕìØ�Ã�
$�Øã«£èÃ£ÜèÃã�ØÃ�¨Â�Ã�ÜÊ¢ÊØãŬ���Ü�£«¼ã�«ÃÜ��ÜÊÃ��Ø��
¢ìØ�gÃã�ØÃ�¨Â�Ãŧ��«���«���¼Êè�ƀb��¨ÃÊ¼Ê£«��¢ìØ��«��
~èÜ�ÂÂ�Ã�Ø��«ã�«¨Ø�Ø�r�ØãØ«��Üã��ÂÜ�èÃã�Ø�«Ã�Ã��Ø�èÃ��
¢ìØ��«����ã�«¼èÃ£Üì��Ø£Ø�«¢�Ã�����Üã«ÂÂèÃ£�Ãèãÿ�ÃŬ

�Ã£�Ø��:èÃ��Ã��ÿ«�¨èÃ£�Ã
��Ã¹���Ü�èÂ¢�ÜÜ�Ã��Ã�k��Ø�¼«�¹Ü�ì��Ø�¶���Ã��«Ãÿ�¼Ã�Ã�
:èÃ��Ãŧ�Ü�«Ã���Ã¢ÊØ��ØèÃ£�Ã�èÃ��*«ÜãÊØ«��¹ÎÃÃ�Ã�
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�ô�ØãóÊ¼¼�Ø����ÿ«�¨èÃ£�Ã�ÿè�
«¨Ø�Ã�:èÃ��Ã��è¢��è�ÃŬ�gÃ����Ø�èÜ��ÃãÜã�¨�Ã�Â�¨Ø�
gÕÜ�¼¼«Ã£ƀ�èÃ���ØÊÜÜƀ[�¼¼«Ã£ƀ�¨�Ã��ÃŬ�
�«���¼Êè��¼«�¢�Øã�¹ÊØØ�¹ã�ŧ�¶���Øÿ�«ã��¹ãè�¼¼����ã�Ãŧ�ÜÊ��ÜÜ�
r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�Ü«�¨�ØÜã�¼¼�Ã�¹ÎÃÃ�Ãŧ���ÜÜ���Ø�
<�£�Ø��Üã�Ã���è�¨�ÜÕ�ã�Ø��~èÜ�ãÿ�è¢ãØ�£�������¹ãŬ�[Ê�
Ü«Ã� [«����Ã��Øô�ØãèÃ£�Ã�-¨Ø�Ø�:èÃ��Ã�Üã�ãÜ�£�ô��¨Ü�ÃŬ

*Î¨�Ø���Ąÿ«�Ãÿ
B«ã���Ø��¼Êè��ó�ØÜ�¨ô�Ã��Ã�r�ØãØ«��ÜÂ«ã�Ø��«ã�Ø�
ô�Ã«£�Ø�~�«ã�Â«ã�èÃÕØÊ�è¹ã«ó�Ãŧ�Â�Ãè�¼¼�Ã��è¢£���Ãŧ�
�Ø��«ã�Ã��Ąÿ«�Ãã�Ø�èÃ��¹ÎÃÃ�Ã�Ü«�¨�Üã�Ø¹�Ø��è¢��«��
�Ø¨Î¨èÃ£���Ø�%�ô«ÃÃÜÕ�ÃÃ��¹ÊÃÿ�ÃãØ«�Ø�ÃŬ�~è��Â�Ü«Ã��
�«��B«ã�Ø��«ã�Ø�Ã«�¨ã�¼�Ã£�Ø�¢ØèÜãØ«�Øã��èØ�¨��«���Ø��«ã�
Â«ã�¹ÊÂÕ¼�ù�Ã�[úÜã�Â�ÃŬ��«��B«ã�Ø��«ã�Øćè¹ãè�ã«ÊÃ�
Ü«Ã¹ã ſ��«Ã��ÃãÜ�¨�«��Ã��Ø�TèÃ¹ã�«Ã�~�«ã�Ã�Â�Ã£�¼Ã��Ã�
C��¨ôè�¨Ü�ÜŬ

�«��rÊØã�«¼��¢ìØ�
��Ã�r�ØãØ«��



ďđ�Ų

gÃã�ØÃ�¨Â�Ãŧ��«���«���¼Êè�ƀb��¨ÃÊ¼Ê£«��
¢ìØ��«��~èÜ�ÂÂ�Ã�Ø��«ã�«¨Ø�Ø�
r�ØãØ«��Üã��ÂÜ�èÃã�Ø�«Ã�Ã��Ø�èÃ��¢ìØ�
�«� ��ã�«¼èÃ£Üì��Ø£Ø�«¢�Ã�����Üã«ÂÂèÃ£�
Ãèãÿ�Ãŧ�ó�Øÿ�«�¨Ã�Ã��ÃÊØÂ��rÊØã�«¼�Ŭ

r�ØÃ�ãÿã��[úÜã�Â�
$�Øã«£èÃ£ÜèÃã�ØÃ�¨Â�Ã�Üã�¨�Ã�¶�ãÿã��¼¼��bÊÊ¼Ü�ÿèØ�r�Ø¢ì£èÃ£ŧ�
�«��Ü«��¢ìØ��«��r�ØÃ�ãÿèÃ£�«¨Ø�Ø�[úÜã�Â��èÃ��%�Ø�ã��Â«ã���Ø�
�¼Êè����ÃÎã«£�ÃŬ��«���Ø¢�ÜÜã�Ã���ã�Ã�¼�ÜÜ�Ã�Ü«�¨��Ã�¼úÜ«�Ø�Ã�èÃ��
�«�ã�Ã��«Ã��ÜÊ¼«���*�Ã�¼èÃ£Ü£ØèÃ�¼�£�Ŭ�[ÊôÊ¨¼���Ø�gÂÜ�ãÿ�ì��Ø�
r�ØãØ«��ÜÕ�ØãÃ�Ø��¼Ü��è�¨��«��~èÜ�ÂÂ�Ã�Ø��«ã�Â«ã���Ã�T�ØãÃ�ØÃ�
ô«Ø��£�Üã�«£�ØãŬ�8���Ø�B«ã�Ø��«ã�Ø�¹�ÃÃ��«Ã�Ã��«Ã¨�«ã¼«�¨�Ã�
k��Ø�¼«�¹�ì��Ø���Ã�:èÃ��Ã���Øè¢�Ã�ſ�èÃ��¨�Ã£«£���óÊÃ�
ôÊ �Ø Ü«�¨�£�Ø�����è¢¨�¼ãŬ

BÊ�«¼�Ø�~è£Ø«ă
�«��r�Ø¹ÃìÕ¢èÃ£�óÊÃ�$ØÊÃãƀ�èÃ�����¹ƀIĄ��ƀ��ã�Ã��ØÂÎ£¼«�¨ã�
��Â�r�ØãØ«����«Ã�Ã��«Ã�¼«�¹�«Ã�-¨Ø�Ã���Üã�Ã�Ŭ����Ø�Ã«�¨ã�ÃèØ���ÜŬ�
��Ã¹���Ø���Ø�«ãÜã�¼¼èÃ£��«�Ü�Ø�-Ã¢ÊØÂ�ã«ÊÃ�Ã�ì��Ø�BÊ�«¼£�Ø�ã��
¹ÎÃÃ�Ã�-¨Ø��B«ã�Ø��«ã�Ø���ÜÜ�Ø�ó�Ø¹�è¢�Ã�ſ�óÊÃ�ì��Ø�¼¼��èÜŬ�
�«�Ü�Ø�èÂ¢�ÜÜ�Ã���k��Ø�¼«�¹�«Üã���Ø��ÃãÜ�¨�«��Ã���$�¹ãÊØŧ�
Â«ã���Â�[«��Ü«�¨�óÊÃ���Ã�B«ã��ô�Ø��ØÃ���¨���Ã�èÃ����Â�
�Ø¨Î¨ã�Ã�B�Ø£�Ã�Øè�¹�Üã�Ã�¨�¼ã�Ã�¹ÎÃÃ�ÃŬ

*Î¨�Ø�Ø�gÂÜ�ãÿ
�«Ã��èÃ��¨�Ã£«£�ŧ��ùã�ØÃ��[ãè�«��óÊÃ��ÊÃĆØÂ«ã��èÜ���Â�8�¨Ø�
ĐĎďĒ��Ø£��ŧ���ÜÜ�Ü«�¨���«�gÃã�ØÃ�¨Â�Ãŧ��«����Ü�[�¼�Ü¢ÊØ����WB�
�«Ã¢ì¨Øã�Ãŧ��«��TØÊ£ÃÊÜ�£�Ã�è«£¹�«ã�èÂ�đė TØÊÿ�Ãã�ó�Ø��ÜÜ�Øã�ŧ�
�«��r�ØãØ«��ÜÕØÊ�è¹ã«ó«ã�ã�èÂ�đĐ TØÊÿ�Ãã�ÿèÃ�¨Â�èÃ����Ø�
gÂÜ�ãÿ�èÂ�«ÃÜ£�Ü�Âã�Đđ TØÊÿ�Ãã�Üã«�£Ŭ

Weitere Informationen zur  
Optimierung Ihres Vertriebs 
ĆÃ��Ã�[«��«Ã�èÃÜ�Ø�Ø�-Ã¢Êã¨�¹Ŭ

JETZT INFORMIEREN 

http://www.salesforce.com/de/sales-cloud/resources/
http://www.salesforce.com/sales-cloud/resources/
http://www.salesforce.com/sales-cloud/resources/
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Kundenbeispiel Steinbichler 
Optotechnik 

%�Ãÿ¨�«ã¼«�¨�Ø��¼«�¹�
�è¢���Ã�:èÃ��Ã
Seit 25 Jahren entwickelt und vertreibt die Steinbichler 
Optotechnik aus Neubeuern hochpräzise optische 
Messsysteme und dazu passende Softwarelösungen,  
die bei zahlreichen namhaften Industrieunternehmen  
und Forschungseinrichtungen eingesetzt werden. 

Mit langfristigen OEM-Partnerschaften sicherte sich 
das Unternehmen in den 90er-Jahren einen Großteil 
seines Jahresumsatzes, weitere Umsätze stammten aus 
Projektgeschäften. Anfang 2000 bemerkte Steinbichler 
starke Marktveränderungen: Statt auf Individuallösungen 
setzten die Kunden zunehmend auf Standardprodukte, 
gleichzeitig traten neue Wettbewerber auf. Steinbichler 
strukturierte daraufhin seinen gesamten Vertrieb und seine 
Prozesse um und führte die Salesforce Sales Cloud ein.

Dank der Interaktion von Vertrieb, Marketing und Service 
hat man nun einen zentralen und ganzheitlichen Blick auf 
den Kunden. 
Weltweit betreuen rund 100 Mitarbeiter aus Vertrieb, Service 
und Marketing etwa 10.000 Kundendatensätze und circa 
60.000 Interessenten. 15 weltweite Distributoren können 
über die Lösung als zentrale Plattform mit Steinbichler 
in Echtzeit zusammenarbeiten. Im System werden alle 
Vertriebsphasen – angefangen vom Leadmanagement über die 
Angebotserstellung bis hin zu den Analysen, wie dem Forecast-
Management, oder Management-Dashboards – abgebildet. 
Heute realisiert Steinbichler nur noch einen kleinen Teil seines 
Gesamt-umsatzes mit dem OEM-Geschäft. Mittlerweile ist 
das Direktgeschäft in den Vordergrund gerückt. Mehr als die 
Hälfte des jährlichen Umsatzvolumens wird weltweit durch 
Neukundengeschäft erzielt.

„Ein mittelständisches Unternehmen 
wie Steinbichler kann sich auf Dauer 

im internationalen Wettbewerb nicht 
nur aufgrund seiner hervorragenden 

Technologie behaupten, sondern 
braucht eine ebenso professionelle 

Vertriebsstruktur. Die haben  
wir mit der Salesforce  

Sales Cloud geschaffen.“
- Hans Weigert,

Head of Sales and Marketing, 
Steinbichler

Erfolgsgeschichte lesen >

http://www.salesforce.com/de/customers/stories/steinbichler.jsp
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Die Stärkung der Kundenbeziehungen rückt bei 
Fertigungsunternehmen weltweit immer mehr in den Fokus. 
Infolgedessen verändert sich die Art und Weise, wie sie ihre 
Produkte verkaufen und was sie dazu benötigen. Der Bedarf 
an Echtzeitinformationen für den Vertrieb war noch nie  
so groß wie heute, denn nur mit einem zentralen, aktuellen 
Überblick über alle Kundendaten lassen sich nachhaltige 
Kundenbeziehungen aufbauen.

Dieses E-Book zeigt neue, agile Lösungen rund um die  
Cloud-Technologie, mit denen Fertigungsunternehmen ihre 
verschiedenen Abteilungen vernetzen und ihrem Vertrieb helfen 
können, sich in der heutigen Wettbewerbslandschaft von den 
Mitbewerbern abzuheben. Die Firmen, die dank dieser neuen 
Technologien ihr Geschäft voll auf den Kunden ausrichten und sich 
vernetzen, werden als Gewinner aus diesem Wettbewerb hervorgehen. 
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LÖSUNGEN ZUR  
PRODUKTIVITÄTS-
STEIGERUNG IM  
VERTRIEB
Wenn Sie Ihre Umsatzzahlen erhöhen und den 
Vertriebsprozess transparent gestalten möchten, 
benötigen Sie ein benutzerfreundliches System für das 
Kundenbeziehungsmanagement. Mit Salesforce können 
Sie Kontaktinformationen zu Kunden und Interessenten, 
Unternehmen, Leads und Geschäftschancen allen 
Mitarbeitern an einem zentralen Ort zur Verfügung stellen.
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