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Scenario 1

Schnelle Angebote direkt
beim Kunden erstellen

Fur Ihre Vertriebsmitarbeiter im Auf3endienst ist der
Besuch von neuen oder bestehenden Kunden Alltag.
Erfahrene Vertriebler fUhren ihre Verkaufsgesprache
routiniert, fachlich kompetent und freundlich - und

Weit mehr als ein digitaler Katalog

In Ihrem Produktportfolio befinden sich aber fur den
bendtigten Einsatzzweck mehr als 40 Maschinen mit
zahlreichen optionalen Ausstattungsvarianten, die fur
den Kunden grundsatzlich in Frage kommen. An

dieser Stelle tritt nun neben die Erfahrung Ihres Verkau-
fers eine moderne Configure-Price-Quote-Losung als
nahtlose Erweiterung des CRM-Systems. Auf seinem
Notebook kann der Aufbendienstler
damit sofort neun besonders ge-
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eignete Maschinen identifizieren,
die den Bedarf des Kunden erfullen.
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individuell auf dessen Bedurfnisse

CPQ-Losungen lassen sich nahtlos in die Salesforce Sales Cloud integrieren

erkennen schnell den realen Bedarf eines Kunden und
ihre Verkaufschancen.

Nehmen wir ein Beispiel aus der Realitat: Ihr mittel-
standisches Fertigungsunternehmen stellt Werkzeug-
maschinen her und hat in der vorhandenen CRM-
Losung, beispielsweise der Salesforce Sales Cloud,
einen hochrelevanten Lead erfasst. Der potentielle
Kunde zeigt fur eine neue Produktionslinie grofes
Interesse an einer Drehmaschine aus Ihrem Haus und
der zustandige Aufbendienstler vereinbart einen Termin
mit den relevanten Entscheidern vor Ort. Schnell ist es
soweit: Der Kunde ist Uberzeugt von Ihren Produkten
und Services und hatte gerne ein konkretes Angebot.

konfigurieren.

Einfache Konfiguration von Produkten

Andere Komponenten wie beispielsweise leistungs-
fahigere Steuerungen oder alternative Baugruppen
lassen sich mit wenigen Klicks hinzufugen und die ent-
sprechende Preisberechnung erfolgt vollautomatisch.
Auch Angebote Uber Leasing- oder Mietservices kon-
nen Uber das CPQ-Tool angezeigt und sofort kalkuliert
werden - egal wie das Endprodukt letztlich konfiguriert
ist. Ihr Vertriebsmitarbeiter wird von dem Tool vom
ersten Produktvorschlag bis zum verbindlichen Ange-
bot gefUhrt - und naturlich gibt es eine Zwischensta-
tion bei den Service- und Instandhaltungsangeboten,
die dem Kunden ebenfalls vorgeschlagen werden.

Neopost reduziert Fehlerrisiko

Neopost S.A. ist ein weltweit flhrender

Anbieter von Losungen fur Postbearbeitung,
Dokumentenmanagement und Datenqualitat.

Das Unternehmen hat Direktvertretungen in

29 Landern, beschaftigt 5.900 Mitarbeiter

und erzielt einen Jahresumsatz von rund

1 Milliarde Euro. Aufgrund einer umfangreichen
und komplexen Produktliste und der Nutzung
mehrerer Vertriebssysteme konnten Angebote von
Neopost USA nicht intuitiv erstellt werden, waren oft
ungenau oder sogar fehlerhaft und mussten deshalb
mehrfach Uberarbeitet werden. Das kostete viel Zeit
und minderte die Verkaufschancen. Neopost USA
nutzt jetzt die Salesforce Sales Cloud als einzige
Vertriebsplattform. Die darin nahtlos integrierte CPQ-
Losung* bertcksichtigt bei der Angebotserstellung
unterschiedliche Produktkonfigurationen und
Preislisten sowie Rabatte und Aufschlage. Angebote
werden jetzt aufgrund klarer Vorgaben und Prozesse
automatisiert erstellt und der Verkaufszyklus dauert
durch die aufierst niedrige Fehlerquote nicht mehr

langer als unbedingt notwendig.

,Unser Ziel ist es, mit unseren Kunden
optimal zu interagieren. Mit einer
integrierten Vertriebslosung wie dieser ist es
sehr einfach, alles zusammenzufahren.®

- Steve Rakoczy, Senior Vice President
Operations & IT, Neopost USA

* Apptus Success with Neopost (PDF)
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Auch Angebote Uber die Lieferung von Verbrauchs-
materialien wie Ausdrehkopfe und Bohrfutterkegel
werden automatisch angezeigt und kdnnen sofort in
das Gesamtangebot integriert werden.

Angebot und Preis sofort vor Ort

Der Kunde bendtigt mehr als eine Maschine und
verhandelt deshalb hart Uber den Preis? Auch dabei
hilft die CPQ-Losung, denn Mengenrabattmaoglich-
keiten lassen sich nach vorgegebenen Regeln sofort
in die Kalkulation einbeziehen. Der letzte Schritt
besteht dann nur noch im Ausdruck oder Versand
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Scenario 2

Workflows vereinfachen
komplexe Anforderungen

Im B2B-Geschaft sind Produkte wie Fertigungsanlagen
oder Bearbeitungszentren in aller Regel komplex und
modular aufgebaut und werden individuell far die
Kunden konfiguriert. Und oft mussen verschiedene
Maschinen sinnvoll miteinander kombiniert wer-
den. Das stellt selbst erfahrene Vertriebsmitarbeiter
vor besondere Herausforderungen. Umfangreiche
Produktkataloge mit zahllosen Variations-
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Individuelle Produktkonfiguration mit der CPQ-Lésung

des selbstverstandlich im CPQ-Modul gespeicherten
und jederzeit anpassbaren Angebotes - vor Ort und in
Echtzeit mit verbindlichen und fehlerfrei kalkulierten
Preisen und einem online mit Ihrer Fertigung abgegli-
chenem Lieferdatum. Der Kunde muss nicht Tage auf
sein Angebot warten - und hat so weniger Zeit und
Anlass, alternative Kostenvoranschlage beim Wettbe-
werb einzuholen.

niemand detailliert im Kopf haben. Wenn
dann noch komplizierte Berechnungen
mit unterschiedlichen Preislisten fur
verschiedene Kundengruppen hinzukom-
men, die in Excel-Tabellen vorliegen, wird
es wirklich kompliziert und zeitaufwendig.

Automatisierte Ablaufe
bis zum Angebot

Ein Hersteller fur Abfullanlagen wird
beispielsweise seinen Kunden in der Regel
eine breite Produktpalette anbieten.

Wenn einer dieser Kunden zum Beispiel
Nahrungsmittel abfullen mdchte, dann wird er unter-
schiedliche Anforderungen haben: Volumen und Vaku-
umfuller, Dosen-, Beutel- und Eimerabfuller, mit gravi-
metrischen Waagen oder Durchflussmengenzahler und
vielen weiteren Detaillosungen und Varianten. Hier gerat
die Produktkonfiguration und Kalkulation fUr den Vertrie-
bler schnell selbst zur logistischen Herausforderung.

Je individueller die Abfullanlage auf den Kunden
zugeschnitten wird, desto hoher ist auch die Wahr-
scheinlichkeit, dass ein komplexer Workflow angesto-
3en werden muss.

Domino Printing Sciences
|Ost Excel-Tabellen ab

Domino Printing Sciences ist auf Produktion
und Vertrieb von industriellen Codierungs- und
Kennzeichnungsdruckern spezialisiert. Das
Unternehmen setzt weltweit mit mehr als 2.200
Mitarbeitern rund 450 Millionen Euro um.
Obwohl Domino bereits die Salesforce Sales
Cloud eingesetzt hat, gab es ein externes System
zur Angebotserstellung. Es basierte auf Excel-
Tabellen, die standig manuell Uberarbeitet und
aktualisiert werden mussten. Das konnte so nicht
weitergehen und das nordamerikanische Team von
Domino implementierte deshalb ein CPQ-Tool*

in seine cloudbasierte Vertriebslosung und nutzte
es zwei Jahre lang sehr erfolgreich. Als man dann
global nach einer entsprechenden Losung suchte,
entschied man sich fur das gleiche Werkzeug, das
problemlos auf die individuellen Anforderungen
der nationalen Vertriebs-Teams angepasst werden
konnte. Das wichtigste Kriterium bei der Auswahl
war die Benutzerfreundlichkeit und die nahtlose
Integration in die Sales Cloud. Die Domino-
Vertriebsteams sind nun in der Lage, mit wenigen
Klicks in kUrzester Zeit komplexe Angebote zu

erstellen - auch von unterwegs.

,Friher brauchten wir 30-45 Minuten far
ein Standardangebot, jetzt nur noch 5-10
Minuten. Eine grof3e Zeitersparnis fur alle
unsere \Vertriebsteams auf der ganzen Welt.”

- Avril Kirwan, Global Project Manager for
Salesforce, Domino Printing Services

* SteelBrick Delivers CPQ on a Global Scale (PDF)
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Die Entwicklungsabteilung muss einbezogen werden relevanten Informationen versorgt werden. Und
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Auch die Konfiguration der Produkte erfolgt
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ERP- und CRM-System kann auch die

Configure-Price-Quote-Software mit den
Die CPQ-Lésung hat mogliche Zusatzangebote an den Kunden immer im Blick
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Studie weist Nutzen nach:
Zeit ist Geld

Die Marktforscher der Aberdeen Group haben Ende
2014 in einer umfangreichen Studie® den Nutzen von
in cloudbasierten CRM-Systemen integrierten CPQ-
Losungen nachgewiesen. Denn die Vertriebsmitarbei-
ter in vielen Fertigungsunternehmen verbringen heute
mehr Zeit mit der Angebotserstellung als mit dem
eigentlichen Verkauf. Kostenvoranschlage konnen laut
der Studie sehr zeitaufwendig sein - vier Tage bis zu
einer Woche bei besonders komplexen Produktange-
boten.

Der Vertriebszyklus ist zu lang

Wenn Ihre Vertriebsmitarbeiter weniger Abschllsse
erzielen und geringeren Umsatz generieren, obwohl
Sie Ihren Katalog standig um neue Produkte erweitern,
kann das einen einfachen Grund haben: Ihre Mitarbei-
ter verwenden zu viel Zeit fUr das Erstellen von Kosten-
voranschlagen und Angeboten. Mit einer ins CRM-Sys-
tem integrierten CPQ-Losung - so die Untersuchung

- reduziert sich der Vertriebszyklus um 28 Prozent. Der
Abstimmungsaufwand mit anderen Abteilungen sinkt
um 18 Prozent. Und die Erfolgsquote der Angebote
liegt insgesamt um 30 Prozent hoher.

Fehler kommen Sie teuer zu stehen

Bei der manuellen Angebotserstellung treten haufig
Fehler auf, die spater sehr teuer werden kénnen -
fur Sie und Ihre Kunden. Im schlimmsten Fall fhren
sie sogar dazu, dass ein Deal bereits vor der Unter-
schrift platzt.

Laut der Aberdeen-Studie reduzieren CPQ-Systeme
das Fehlerrisiko um bis zu 40 Prozent. MUhsame und
viel Aufmerksamkeit erfordernde Aufgaben werden
damit automatisiert. Das spart im Zweifelsfall viel Geld,
vermeidet Arger mit den Kunden und gibt den Mitar-
beitern mehr Zeit fur den Verkauf.

Margen werden durch Rabatte gefahrdet

Beim Erzielen von Abschlissen ist die Moglichkeit,
einen Rabatt anzubieten, oft sehr hilfreich. Wenn Ihr
Produktmix jedoch komplex ist, kdnnen Ihre Verkaufer
nicht jedes Produkt kennen, geschweige denn deren
jeweilige Margen. Das kann dazu fUhren, dass zu hohe
Rabatte gewahrt werden, die dann Ihre Gesamtmarge
schmalern - vor allem bei komplexen, gebundelten
Verkaufen. Das ist keine bose Absicht, aber trotzdem
argerlich. Mit einem CPQ-System kénnen Sie Regeln
festlegen, die verhindern, dass Rabatte eine bestimm-
te Margengrenze unterschreiten - jeweils bezogen auf
die in einem Abschluss enthaltenen Produkte.

Unternehmen, die CPQ-
Losungen einsetzen, erreichen
Im Gegensatz zu Nicht-CPQ-
Nutzern durchschnittlich *:

17 %

hohere Lead-Konversionsrate

28 %

KUrzere Vertriebszyklen

36%

verbesserte Zielerreichung der Sales-Mitarbeiter

4990

hoheres Auftragsvolumen

105%

hohere Auftragsvolumen durch Cross-Selling

* Tackling the last sales mile: Aberdeen promotes
configure price quote as a sales effectiveness tool
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Salesforce-Partner mit passenden CPQ-Angeboten

Die Integration von Vertriebsautomatisierung, E-Commerce-Anwendungen, CPQ-Software und Marketing-Tools in einer einzigen Salesforce Inquire-to-Order Losung
ermoglicht die raschere Kundengewinnung und kanalUbergreifende Interaktion jederzeit, Uberall und unterschiedlichen Endgeraten.
Auch komplexe Verkaufsprozesse lassen sich so vereinfachen und beschleunigen: Von der ersten Leaderfassung Uber den gesamten Angebotsprozess
bis hin zum Vertragsabschluss - alles auf einer einzigen Platform und ohne Medienbrtiche.

Weitere

. Kontakt
Inforrmationen

Die Salesforce Sales Cloud ist weltweit die Nr. 1 unter den Vertriebslosungen. Mehr als 100.000 Anwender rund um den Erdball bestatigen einen entscheidenden
Produktivitatssprung durch den Einsatz der Sales Cloud. Sie erreichen damit mehr Leads, verkurzen die Zeitspanne bis zum Abschluss, steigern die Leistung Ihres
Vertriebsteams und haben jederzeit den 360-Grad-Blick auf alle Vertriebsaktivitaten und Kunden.

Bei den CPQ-L6sungen arbeitet Salesforce mit verschiedenen Partnern zusammen,
die im App Exchange fiir jedes Kundenbedurfnis das optimale Tool anbieten. Beispielsweise:

APTTUS DRGS

Apttus ,Quote-to-Cash“ ist eine vollstandige Suite von CPQ-CLM-Billin, s fur die S 5 PROS Smart CPQ automatisiert den Con
Plattform. Es kann alleine o = i t NC = ctkon s nit Ihr Vertrie nim Handt
(Preisfindung), , g agement” ode ent” integriert werden, um ma chneiderte Lésungen zusammenz en. Geme der integrierten, d
Nutzer der Salesforce Sales Cloud wahrend des en Verkaufszyklus zu unte s ricing Guidance vc OS und der g die S g Sales Cloud wird Ihre
Des Weiter rmaoglich es Unterne ¢ N einem nd Gewinnmotor.. pros.com/products/smart-cpq/
Word mit Salesfo
er Kunden weiter. apttus.com/solutions/quote-to-cash/

CallidusCloud

Configure-Price-Quote (CPQ) von CallidusCloud ist mehr als nur eine Auto ierungslésung far Mit SteelBrick CPQ lasst sich fast jede Konfiguration von Produkten und sowie deren Einschrankungen
technisch und kommerziell valide Angebote. Voll integriert in Salesforce und p Cloud und durch mit Hilfe von R en abbilden olut uneing ktem lumen bis hin zu
Anbindungen an alle weiteren Datenquellen fir Produkte und Servi st die Datenqualitat und i
-Integritat sicher gestellt. Ihre Ziel-Marge wird gesichert und durch hinterlegte kommerzielle und technische

Regelwerke werden fehlerfreie Angebote in hochster Qualitat mit automatischer Dokumen r einsatz

Bruchteil der bisherigen Zeit erstellt. Ob Laptop, IOS Tablet oder iPhone, CPQ ist dafiir a egt, C Salesforce basierende S

100% vom Kunden betrieben und gepflegt wird. calliduscloud.com/product/configure-price-quote wirklich umfassenden Vertriebsplattform, die buchstablich as
Vertriebsunterstitzung Nitarbeiter kdnnen Abschlt chneller - und zwar auf die von ihnen

bevorzugte Art und Weise unter Dach und Fach bringen. steelbrick.com
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