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value delivered as promised

Innovative Produkte —
erstklassige

Vertriebsprozesse
SAP® Sales Cloud bei Weiss Technik

Die Firma Weiss Technik

Weiss Technik ist weltweit einer der bedeutendsten Hersteller von Anlagen der Umwelt-
simulation, Stabilitatsprifung und Emissionsprufung. Das Lieferprogramm umfasst
Prufsysteme flir Temperatur, Klima, Bewitterung, Temperaturschock, Korrosion sowie
Langzeitpriufungen in allen PrifraumgréRen. Grofiraum-Systeme und prozessintegrierte
Anlagen fur die Umweltsimulation werden nach Kundenspezifikation projektiert,
produziert und installiert.

Hervorragende Vertriebsunterstiitzung mit Kenntnis aller Geschaftsinformationen Uber den Kunden,
standardisiertem CRM und mobilen Geréaten die fir den Kaufprozess relevant sein kdnnen. Um die
Als international agierendes Unternehmen mit an- Vertriebsorganisation optimal zu unterstitzen, entschied
spruchsvollen Kunden im Investitionsguterbereich legt sich Weiss Technik fur die Einfihrung des CRM-Systems
Weiss Technik grolen Wert darauf, seine Vertriebs- SAP Sales Cloud.

prozesse optimal auszurichten und fortlaufend zu ver-

bessern. Bei den teils sehr komplexen Projekten ist Das Projekt wurde in Zusammenarbeit mit der proaxia
vom Lead bis zum Auftrag intensiver Kundenkontakt in 9 Monaten durchgefuhrt. Inzwischen arbeiten

und Beratung notig. Das erfordert ein hohes Mal3 an 200 Vertriebsmitarbeiter in Deutschland mit dem
Abstimmung und Transparenz im Vertrieb und die neuen System.
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CRM-Einfiihrung bei Weiss Technik mit proaxia und SAP

Interview mit Daniel Pfeifer,
Projektleiter Weiss Technik

Daniel Pfeifer, Beteiligungscontroller bei Weiss
Technik und Projektleiter bei der Einfihrung

von SAP Sales Cloud erlautert im Interview die
Bedeutung des CRM-Projektes fur sein Unterneh-
men und gibt Einblicke in Herausforderungen,
Ziele und Erfahrungen bei der Implementierung.

Herr Pfeifer, was sind die wesentlichen Merkmale

des Vertriebsprozesses bei Weiss Technik?

Weiss Technik verkauft sowohl Standardprodukte, als
auch komplexe Anlagen, die fur den Kunden neu konzi-
piert werden. Da ist viel Beratung notwendig. So kann
ein Verkaufsprojekt schon mal bis zu einem Jahr dauern
und ein Team von 5-10 Mitarbeitern aus Vertrieb, Tech-
nik, Auftragsabwicklung und Service sowie diverse Gre-
mien beschaftigen. Es missen verschiedene Abteilungen
zusammenarbeiten. Deshalb ist es flir uns wesentlich,
dass die Prozesse reibungslos funktionieren.

Ein weiterer Aspekt: Unsere Vertriebsmitarbeiter im
AuBBendienst sind vor allem beim Kunden unterwegs. Sie
brauchen eine mobile Losung, um jederzeit auf aktuelle
Kundendaten zugreifen zu kdnnen.

«Ein Verkaufsprojekt kann bis zu
einem Jahr dauern und 5-10 Mitarbeiter
beschaftigen. Deshalb ist es fur
uns wesentlich, dass die Prozesse rei-
bungslos funktionieren.»

Welche Erwartungen haben Ihre Kunden?

Unsere Kunden sind gut informiert. Sie kennen den
Markt und sie suchen nicht einfach ein Produkt, sondern
eine Lésung. Die meisten sind im Qualitatsbereich ihres
Unternehmens tatig. Sie missen Normen erfillen und
vor allem Lésungen weltweit zur Verfugung stellen und
das mit einer einheitlichen und verlasslichen Qualitat.
Da hat man nicht mehr einen Stammlieferanten. Es geht
darum, den Partner zu finden, mit dem man langfristig
sein Ziel erreichen kann. Fir uns geht es also darum zu
zeigen, dass unsere Art der Losung einschliel3lich Service
und Wartung den Kunden ans Ziel bringt.

-

Wie wichtig ist eine langfristige Beziehung zum Kunden in
lhrem Geschadft?

Die Beziehung zu unseren Kunden ist sehr wichtig.

Zum einen haben wir im Verlauf eines Projektes sehr
haufig Kontakt zum Kunden und da zu verschiedenen
Personen. Es ist wichtig, auf allen Ebenen als kompeten-
ter Partner gesehen zu werden.

Zum anderen ist Kundenbindung sehr wichtig fur uns,
um auch in andere Bereiche des Kundenunternehmens
hinein verkaufen zu kénnen. Im Vergleich zu Wettbe-
werbern zeichnen wir uns dadurch aus, dass wir beides
kénnen einfach - und schnell aber auch hoch komplex
und beratend.

Auf welcher Basis haben Sie das Projekt gestartet? Wie
sahen die IT-Landschaft und die organisatorischen Rah-
menbedingungen aus?

Wir sind im InvestitionsgUterbereich unterwegs, mit
komplexen und beratungsintensiven Produkten. Fur
unseren Vertrieb bedeutet das einen Spagat zwischen
technischem Knowhow und exzellenter Vertriebskennt-
nis. Bisher hatten wir kein CRM-Tool, um diese Arbeit
adaquat zu unterstutzen.

Hinzu kommt, dass bei uns vier Gesellschaften unter-
schiedliche Industriebereiche mit unterschiedlichen
Produkten bedienen. Sowohl die Vertriebsprozesse als
auch die IT-Systeme sind in der Vergangenheit hete-
rogen gewachsen. In einer Gesellschaft war schon ein
CRM-Tool vorhanden, die anderen arbeiteten zum Teil
noch mit Papierakten.

Unsere gemeinsame Basis war das SAP-ECC-System, das
von jeder Gesellschaft genutzt wird, allerdings auf un-
terschiedliche Weise. Unser Ubergeordnetes Ziel war die
Vereinheitlichung der Prozesse, die Entwicklung eines
standardisierten Vorgehens und die Einfihrung eines
einheitlichen CRM-Systems.
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«Wir sind im Investitionsguterbereich
unterwegs, mit komplexen und
beratungsintensiven Produkten. Wir brau-
chen ein standardisiertes Vorgehen und
ein einheitliches CRM-System.»

Welche konkreten Ziele wollen Sie mit der Einfiihrung eines
CRM-Systems erreichen?

Wir wollen unsere Kundenorientierung verbessern

und auch die Markttransparenz erhdhen. Ziel ist eine
360°-Sicht auf die Kunden tber die verschiedenen
Geschaftsbereiche hinweg. Bisher hatte jeder Bereich
fUr sich Transparenz, aber wir wollen eine einheitliche
Kundendatenbasis schaffen, mit der unsere Vertriebe in
Deutschland und spater auch der Service und die Toch-
tergesellschaften arbeiten. Damit kdnnen wir Synergien
nutzen und den Vertrieb systematisch und effizient
steuern.

«Wir wollen unsere Kundenorientierung
verbessern und die
Markttransparenz erhéhen. Ziel ist eine
360°-Sicht auf die Kunden.»

Wo sehen Sie im einzelnen Verbesserungspotenzial?

Das sehe ich zum einen im Berichtswesen und der
Vertriebssteuerung. Daflr brauchen wir einheitlichen
Zugriff auf konsistente Daten. Wir hatten bisher ver-
schiedene Berichte aus dem SAP-ECC-System und Excel-
Reports, aber kein einheitliches Berichtswesen

aus einem Vertriebssystem.

Zum anderen in der mobilen Unterstutzung der Ver-
triebsmannschaft. Unser Vertrieb ist standig bei Kunden
unterwegs. Um die Effizienz zu steigern und die
Kundennahe zu unterstitzen, brauchen wir mobilen
Zugriff auf die wesentlichen Kundendaten.

Ein weiterer Aspekt ist das Thema Leadbearbeitung. Wir
hatten kein einheitliches Tool, um Kundenkontakte

aus Veranstaltungen und Internetanfragen zu speichern
und nachzuverfolgen. Das ist aber eine wesentliche
Voraussetzung, um auch unsere Marketingprozesse zu
verbessern.

Denken Sie auch daran, den Service zu integrieren, um
eine vollstdndige Sicht auf den Kunden zu haben?

Fur die Zukunft sehe ich auch eine Integration mit dem
Service als wichtigen Hebel. Einen Schritt in diese
Richtung haben wir mit dem CRM-Projekt schon getan.
Der Vertrieb kann Uber das CRM-System auf grundle-
gende Daten wie Service-Einsatze zugreifen. Das soll
kiinftig noch erweitert werden. Der Service kann derzeit
noch nicht auf Daten aus dem CRM-System zugreifen.
Die Integration ist aufgrund der verschiedenen Systeme
recht komplex.

Bei der Einfiihrung des CRM-Systems haben Sie sich fiir SAP
als Technologie-Partner und fiir proaxia als Beratungspart-
ner entscheiden. Was waren die Griinde dafiir?

Wir haben SAP Sales Cloud als Anwendung gewahlt, weil
es uns wichtig ist, dass der Vertrieb von unterwegs auf
aktuelle Kundendaten zugreifen kann. Wir haben mobile
Endgerate eingefiihrt. Dementsprechend war es fir uns
wichtig, Uber eine App mobilen Zugriff auf das CRM zu
haben. Unsere AuBendienstmitarbeiter sind auch in
Gebieten oder Gebauden unterwegs, wo nicht immer ein
Datennetz zur Verfugung steht. Deshalb war die offline-
Verfugbarkeit des Systems wichtig. Die SAP-Losung ist da
sehr gut. AulRerdem arbeiten wir bereits mit SAP-ECC.

«Mit der Cloud-Losung von SAP
stellen wir sicher, dass wir einen Standard
implementieren, den wir auch bei den
Tochtergesellschaften ausrollen kdnnen.»

Mit der Cloud-Lésung von SAP stellen wir gleichzeitig
sicher, dass wir einen Standard implementieren, den wir
auch bei den Tochtergesellschaften ausrollen kénnen.
Mit proaxia hatten wir bereits gute Erfahrungen im
Unternehmen gemacht. Dementsprechend war proaxia
auch schnell gesetzt als Partner, wenn wir uns far SAP
entscheiden sollten.

Wir hatten bei Weiss Technik keine Erfahrung mit Cloud-
Systemen. Da war es fur uns naturlich wichtig,

einen kompetenten Berater zu finden, der sehr gut mit
der Losung vertraut ist und sich schnell in unsere
Prozesse hineindenken kann. proaxia ist sehr gut mit
SAP vernetzt, die Firmen sind bei uns gemeinsam auf-
getreten und haben einen transparenten Projektansatz
prasentiert. Das waren sicher wesentliche Grinde fur
die Entscheidung.
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Welche Solution Features umfasst die CRM-Lésung,

die Sie bei Weiss Technik implementiert haben?

* SAP® Sales Cloud, als CRM-Lésung

* Mobile offline App von SAP fir den Zugriff auf
das CRM von mobilen Geraten

* Integration in onPremise SAP ECC mittels
SAP® HANA® Cloud Integration (HCI)

* Kundenspezifische Erweiterungen mit SAP Cloud
Application Studio

¢ Integration mit SAP® Jam™ (Kollaboration)

* Integration der E-Mappe (Dokumentablage)

* Integration mit Service-Lésung (Ubersicht der
Service-Auftrage)

* Integration mit Mailsystem (Lotus Notes)

Welche Prozesse werden durch die Lésung unterstiitzt und
was war besonders wichtig dabei?

Bei allen Prozessthemen geht es naturlich darum, Auf-
wande zu reduzieren, zu vereinheitlichen und Konsistenz
herzustellen, kurz gesagt, dafur zu sorgen, dass die
Systeme die Arbeitsablaufe optimal unterstitzen.

Account Management mit 360°-Kundensicht
Besonders wichtig ist es uns, dem Vertriebsmitarbeiter
die Moglichkeit zu geben, selbstandig auf Kundendaten
zuzugreifen. Friher musste er sich das zuschicken oder
ausdrucken lassen. Jetzt hat er die Moglichkeit, Uber
mobile Gerate jederzeit selbst direkt auf die Kunden-
informationen zuzugreifen.

Marketing, Leads und Kampagnen

Seit wir das System nutzen, kdnnen wir das ganze Thema
Marketing und Leads konsequent angehen. Vorher
waren Kontakte von Veranstaltungen und Interessenten,
die Uber Internet reinkommen nicht zentral abgelegt.
Wir hatten kein Tool dafur. Das ist mit dem CRM natdr-
lich wunderbar, weil wir jetzt alle Kontakte zentral im
System als Leads anlegen. Die Abarbeitung wird strin-
genter verfolgt, weil man auf einen Blick sieht, was noch
offensteht.

«Je mehr sich die Mitarbeiter
auf die neuen Prozesse einlassen, umso
besser wird die Transparenz Uber
die Aktivitaten beim Kunden. Das System
ermoglicht uns, die Kunden bereichs-
Ubergreifend zu betrachten.»

Das System ermdglicht uns, die Kunden bereichstber-
greifend zu betrachten. Noch haben wir keine durch-
gangigen Marketingprozesse etabliert. Doch wir lernen
taglich dazu und haben viele Ideen, wie wir auf der Basis
die Kommunikation zum Kunden verbessern kénnen.

Opportunity Management

Mit dem CRM-System flieRen qualifizierte Leads automa-
tisch in das Opportunity-Management ein und kénnen
von den Vertriebsmitarbeitern weiter bearbeitet werden.

Angebotserstellung und Auftragserstellung

Im Verlaufe eines Vertriebsprojektes erfassen wir alle In-
formationen im CRM-System und generieren dann einen
Auftragsentwurf, der in SAP ECC weiterbearbeitet wird.

Vertriebsreporting

Wir halten die Daten jetzt anders und kdnnen sie viel
differenzierter auswerten. Das gibt uns die Moglichkeit
ein einheitliches Berichtswesen aufzusetzen. Momentan
arbeiten wir mit der Geschaftsfuhrung daran, die erfor-
derlichen Auswertungen zu definieren.

Management der Kundenkommunikation

(E-Mail, Termine, Besuchsplanung)

Die Integration mit dem Mailsystem ist ein weiterer
Aspekt, der uns hilft alle Daten zum Kunden zentral an
einer Stelle zu halten und die 360°-Sicht auf den Kun-
den aufzubauen. Der E-Mail-Verkehr mit den Kunden
muss schnell in das CRM-System zu bringen sein. Wir
nutzen das Add-in in Lotus Notes, um die entsprechende
Verknupfung herzustellen und die E-Mails direkt in das
CRM-System zu kopieren.

Kollaboration, Document Management und
Knowledge Management

SAP Jam wollen wir im Vertrieb als Alternative zu den
internen Wiki-Systemen etablieren. Wir nutzen es derzeit
im Sinne von Knowledge Management, um Daten zur
Verfligung zu stellen. Der AuRBendienst findet Uber die
App alles an Tageswerkzeug wie Broschiren, Fertigungs-
listen und auch die CRM-Schulungsunterlagen. Wir
nutzen auch die Foren, um neue Informationen zu kom-
munizieren.

AulRerdem testen wir gerade, ob wir mit SAP Jam welt-
weit unsere Agenten (freie Vertriebspartner) anbinden
konnen, um Informationen auszutauschen und die
Kollaboration zu unterstltzen.

Als verpflichtende vollstandige Ablage fur alle vertriebs-
relevanten Daten haben wir vor einem Jahr das

SAP Add-in E-Mappe, eingefiihrt. Jeder wichtige Schrift-
verkehr, Skizzen und Angebotskalkulationen liegen
innerhalb von SAP in der E-Mappe. Die E-Mappe ist vor
allem fur den Innendienst wichtig. Es greifen auch
Personen zu, die keinen Zugriff zum CRM-System haben.
Im CRM-System werden ebenfalls vertriebliche Daten
gehalten, aber vor allem, was fur den Aul3endienst
wichtig ist, was er beim Kunden braucht. Wir haben
Schnittstellen, um Informationen aus dem CRM-System
automatisch in die E-Mappe zu Ubertragen, aber noch
nicht die umgekehrte Richtung, um E-Mappen-Inhalte
im CRM-System darstellen zu lassen. Da muss die
Schnittstelle noch besser werden, um keine redundan-
ten Ablagesysteme zu haben und die Prozesse schlank
zu halten.
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Erfahrungen und Empfehlungen

Herr Pfeifer, Sie haben in 9 Monaten das CRM-System
eingefiihrt und seit September 2015 arbeiten 200 Mitarbei-
tern im Vertrieb aktiv damit. Kbnnen Sie schon eine erste
Einschétzung geben iiber den Nutzen?

Grundlegend haben wir das System erfolgreich eingefuhrt.
Wir bekommen viele positive Rickmeldungen. Harte
KPIs haben wir noch nicht aufgestellt, aber schon sehr
viele weiche Erfolge erzielt.

Es ist naturlich schwierig das 1:1 zu messen. Da sind wir
mitten in der Prozessanalyse drin. Klare Vorteile sehen
wir bei den Leads. Die einheitliche Datenbank ermdg-
licht ganz andere Auswertungen. Der Suchaufwand ist
deutlich geringer geworden.

Wir nutzen das System jetzt auch bei der Messe und
erfassen Leads direkt. Dadurch reduzieren wir den Auf-
wand bei der Nachbearbeitung deutlich. Wir sind
effizienter geworden und die Mitarbeiter haben mehr
Zeit fUr anderes.

Sie haben ein einheitliches CRM-System fiir vier
Geschdftsbereiche eingefiihrt. Die organisationstiber-
greifende Abstimmung war sicher nicht einfach.

Wie sind Sie da vorgegangen?

Es war tatsachlich eine grol3e Herausforderung, fur vier
unterschiedliche Verkaufsorganisationen in Deutschland
ein gemeinsames System einzufuihren. Es war ein Kom-
promiss, jeder Bereich musste sich in gewisser Weise
umstellen.

«Unsere wichtigste Vorgabe war,
standardnah zu bleiben. Wir planen,
das System weltweit auszurollen.
Deshalb wollten wir keine Besonderhei-
ten einbauen.»

Wir konnten fur keinen Bereich eine 100%ige Losung
schaffen, das war auch nicht das Ziel. Unsere wichtigste
Vorgabe war standardnah zu bleiben. Naturlich hatten
wir vieles mit Eigenentwicklung umsetzen kénnen. Doch
genau das wollten wir nicht. Wir planen, das System
weltweit auszurollen. Deshalb wollten wir keine Beson-
derheiten einbauen, die es uns dann schwierig machen
wdirden.

Wie gehen Sie mit dem Thema Stammdaten um? In einem
heterogen gewachsenen Unternehmen ist das sicher eine
Herausforderung.

Ja, das ist ein grol3es Thema bei uns und wird beim
weltweiten Roll-out ein noch gréReres Thema werden.
Wir nutzen ein SAP-ECC-System. Doch die Erfassung
der Daten in den verschiedenen Geschaftsbereichen
erfolgte nicht 100%ig einheitlich. Das fuhrt u.a. zu
Dubletten. AuRerdem haben wir bisher keine Kunden-
hierarchie implementiert. Transparenz Uber Aktivitaten
zu einem Konzern ist so nicht ohne weiteres moglich.
Wir konnten die Daten deshalb nicht 1:1 in das CRM-
System Ubernehmen.
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Im Rahmen des CRM-Projektes haben wir das Thema
Stammdatenbereinigung analysiert und bewertet und
dabei festgestellt, dass die Datenbereinigung aufwandi-
ger gewesen ware als das Projekt selbst. Deshalb haben
wir uns fir eine pragmatische Lésung entschieden und
nur nach bestimmten Filterkriterien ausgewahlte Daten
in das CRM-System Ubernommen.

Naturlich missen wir die Datenqualitat sukzessive ver-
bessern. Das ist ein wichtiges Thema, das muss weiter
bearbeitet werden.

Stichwort Change Management - Wie haben die Mitarbeiter
das neue System aufgenommen? Wie haben Sie die Mann-
schaft auf die neuen Prozesse vorbereitet?

Wir hatten im Vertrieb in den letzten Jahren nicht viele
neue Systeme oder Prozesse eingefuhrt. Da war es
durchaus eine Herausforderung fur den einzelnen, mit
dieser Umstellung zurechtzukommen. Es ist Angst vor
Veranderungen da. Denn jede Veranderung bedeu-

tet erst mal eine Lernphase, in der Sachen noch nicht
reibungslos funktionieren und ein bisschen mehr Zeit
erfordern.

Wir haben deshalb sehr frihzeitig angefangen mit der
Kommunikation. Die Leute wussten, dass etwas kommt
und haben auch eingesehen, dass ein Unternehmen
unserer Grof3e ein Vertriebssystem braucht. Neben dem
vierkopfigen Projektteam waren in dem erweiterten
Projektteam Leute aus anderen Bereichen eingebunden.
Sie haben noch vor dem Produktivstart das System

und die Oberflache kennengelernt und konnten so das
Knowhow in ihre Abteilungen hineintragen. Aulerdem
fanden intensive Schulungen statt. Die Nachschulungen
laufen noch. Das war ein guter Prozess.

«Naturlich kann man Change Manage-
ment nie intensiv genug gestalten und nie
froh genug damit anfangen.»

Aber nattrlich kann man Change Management nie
intensiv genug gestalten und nie frih genug damit an-
fangen. Das gilt vielleicht fir ein mittelstandisches
Unternehmen, das noch nicht so viel umstrukturiert
hat, noch mehr.

Gab es besondere technische Herausforderungen?

Far die Integration zwischen dem SAP-ECC-System und
dem neuen CRM-System haben wir SAP HANA Cloud
Integration (HCI) im Einsatz. Eine grolRe Herausforderung
war dabei, dass unsere IT sehr hohe Sicherheitsanfor-
derungen erfullt. Bei der Cloud-Integration verursachte
das einigen Aufwand, um festzustellen, wo welche Tur
aufgemacht werden muss, damit die Daten von A nach B
laufen. Das ist eine grof3e Schnittstelle, die nach wie vor
einiges an Ressourcen erfordert, wenn z.B. von der zen-
tralen IT Datenschutzanwendungen umgestellt werden.

Bei der Cloud- Anwendung kommen alle drei Monate neue
Releases und Updates. Was bedeutet das fiir den laufenden
Betrieb?

Das ist auf jeden Fall ein groBer Schmerzpunkt bei uns.
Die IT muss sich darauf einstellen. Beim SAP-ECC-System
musste sich vielleicht Gber Jahre gar nichts andern.
Anders bei unserem CRM-System, da andert sich alle
drei Monate etwas. Man braucht die Ressourcen dafr,
man muss es einplanen und sich drauf einlassen, dass
standig etwas Neues kommt.

«Wenn die Basis einmal gut funktioniert
und sich alles eingespielt hat, denke ich,
dass Veranderungen im regelmalligen
Rhythmus gut sind. Das zwingt uns auch
flexibel zu bleiben.»

Gerade unsere IT sieht die dreimonatigen Release-Zyklen
als sehr kritisch an. Wir wirden uns winschen, dass die
Zyklen langer sind, weniger neue Funktionen kommen,
dafur mehr Stabilitat erreicht wird. Wenn die Basis ein-
mal gut funktioniert und sich alles eingespielt hat, denke
ich, dass Veranderungen im regelmaligen Rhythmus gut
sind. Das zwingt uns auch flexibel zu bleiben.

Wir mdchten schnell dahin kommen, dass wir unsere
Energien zusammen mit proaxia auf Erweiterungen und
die Weiterentwicklung des Systems richten kdnnen. Es
dreht sich ja alles um den Prozess. Wenn der gut funkti-
oniert, kdnnen Innen- und Aul3endienst gut arbeiten und
sind zufrieden.

Welche kritischen Phasen haben Sie im Projekt erlebt und
welche Empfehlungen kénnen Sie geben?

Wir haben viele gute Lésungen gefunden. Haben auch
die meisten Probleme geldst. Daflir brauchten wir einen
konkreten, klar definierten Projektplan und viel Konse-
quenz in der Umsetzung. Wir haben sehr viel gepusht
und das Projekt schlank und knackig durchgezogen.
proaxia hat uns dabei immer gut unterstitzt. Es hat
keinen Sinn, Sachen immer wieder zu diskutieren.

Man muss sich entscheiden und das dann durchziehen.
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Irgendwann darf man keine Alternativen mehr zulassen,
gerade wo schon alte Systeme existieren. Da ist es wich-
tig diese Altsysteme nach einem strengen Plan abzustel-
len. Man darf keine Schlupflécher zu den

gewohnten alten Prozessen zulassen.

«Wir haben viele gute Losungen
gefunden. Dafur brauchten wir einen
konkreten, klar definierten
Projektplan und viel Konsequenz in
der Umsetzung.»

Ressourcen sind naturlich kritisch fur den Erfolg eines
Projektes. Im Lauf des Projektes waren wir manchmal
gehemmt, weil wir zeitweise Ansprechpartner brauchten,
die nicht in unserem Team waren und in anderen
Projekten gebunden waren. Umso wichtiger war es, dass
wir unser kleines Projektteam ganz aus dem Tagesge-
schaft herausziehen konnten, wie fur eine Task Force.

So konnten wir uns in der Hochphase hundertprozentig
auf das Projekt konzentrieren.

Wie haben sie die Zusammenarbeit mit proaxia erlebt?
Wir sind sehr speziell aufgestellt. Wir stellen sehr spe-
zialisierte Produkte her. Wir haben eine sehr spezielle
IT-Landschaft. Da muss ein Berater gute Grundkenntnis
mitbringen und sich schnell in die Prozesse hineinden-
ken konnen. AuRerdem erwarte ich von einem Berater,
dass er aktiv auf Risiken hinweist, und konkret Lésungs-
vorschlage macht. Er soll nicht nur reagieren sondern
agieren. Das haben wir mit proaxia so erlebt.

«Wir haben eine sehr spezielle
IT-Landschaft. - Da muss ein
Berater gute Grundkenntnis mitbringen
und sich schnell in die Prozesse
hineindenken kdnnen.
proaxia hat uns geholfen, fit zu werden
und unterstutzt uns auch jetzt in der
Nachbetreuung konsequent.»

Wir hatten bei Weiss nicht viel Cloud-Erfahrung und
konnten nicht auf gleichem Niveau diskutieren. Es muss-
te sehr viel Knowledge-Transfer stattfinden und proaxia
hat schnell Kontakt gefunden zu unseren Mitarbeitern
und das Projekt konsequent vorangetrieben.

proaxia hat uns geholfen, fit zu werden und unterstitzt
uns auch jetzt in der Nachbetreuung konsequent. Wir
haben nach wie vor engen Kontakt und kommen regel-
malig auf unseren Ansprechpartner zu, weil es immer
wieder Themen gibt, wo wir Unterstitzung brauchen.
Das ist natiirlich unbefriedigend flr uns, ein System zu
haben, das wir nicht 100%ig selbst betreuen kdnnen.
Umso wichtiger ist das partnerschaftliche Verhaltnis zu
proaxia und der ehrliche, offene und effiziente Aus-
tausch.

Ich wirde mir winschen, dass wir bei kinftigen Projek-
ten weiter zusammenarbeiten.

SAP Sales Cloud

Zusammenarbeit & Social Media

Marketing

Oportunity Management

& Verkauf

Mail- und Termin-Integration

Mobile App mit Offline-Funktionalitat

Account Management mit 360°-Kundensicht

Produktivitat & Personalisierung

Real-Time Analytics

Integration mit SAP ERP, SAP CRM,
SAP JAM, Inside View und weiteren

www.proaxia-consulting.com | 7



procxia

value delivered as promised

Uber proaxia consulting group ag

Die proaxia consulting group ag ist eine international agier- Als SAP Partner ist proaxia spezialisiert auf Vertriebs-
ende Unternehmensberatung mit Hauptsitz in der Schweiz und Service-Prozesse sowie die unterstitzenden

und Niederlassungen in Europa und Asien. Mit Uber 200 Ersatzteillogistik-Prozesse in den Branchen Automo-
Consultants im deutschsprachigen Raum, Polen, China, tive und Diskrete Fertigung.

Japan, Singapur, Indonesien und MENA garantiert das
Unternehmen die Realisierung und Betreuung von erstklas-
sigen Losungen und Servicekonzepten auf durchgehend
hohem Niveau.

EUROPA MENA ASIEN

Michigan Deutschland Saudi-Arabien China
« Detroit « Niirnberg » Jeddah - Peking

Schweiz Vereinigte Singapur
« Spreitenbach Arabische Emirate « Singapur

Polen + Dubai Indonesien
» Breslau « Jakarta

SAP und andere in diesem Dokument erwahnte Produkte und Dienstleistungen von SAP sowie die dazugehdrigen Logos sind Marken oder eingetragene Marken der SAP SE in
Deutschland und anderen Landern. Alle anderen Namen von Produkten und Dienstleistungen sind Marken der jeweiligen Firmen.

Die im vorliegenden Dokument enthaltenen Informationen sind ausschlieBlich fir allgemeine Informationszwecke bestimmt. proaxia hat nach besten Kréften sichergestellt, dass
die in diesem Dokument enthaltenen Informationen verlasslich sind oder aus verlasslichen Quellen stammen; dennoch Gbernimmt proaxia keinerlei Verantwortung fir fehlerhafte
oder unvollstandige Angaben oder fir die Folgen der Verwendung dieser Informationen. Alle in diesem Dokument enthaltenen Informationen werden ohne Méngelgewahr bereit-
gestellt, wobei keinerlei Garantie tbernommen wird fir die Richtigkeit, Vollstandigkeit, Aktualitat der Informationen oder fur die Folgen der Verwendung dieser Informationen; es
wird keinerlei Zusicherung, Garantie oder Gewahrleistung abgegeben, weder ausdricklich noch stillschweigend, insbesondere keinerlei Leistungsgarantien oder Gewahrleistungen,
dass die Waren von durchschnittlicher Qualitat und fir den normalen Gebrauch bzw. flir einen bestimmten Zweck geeignet sind. Unter keinen Umstanden haftet proaxia, die mit ihr
verbundenen Gesellschaften oder deren Gesellschafter, Berechtigte oder Mitarbeiter lhnen oder sonst irgendjemandem gegenuber fur Entscheidungen oder MaBnahmen, die im
Vertrauen auf die in diesem Dokument enthaltenen Informationen getroffen oder unternommen wurden oder fiir den Ersatz von Folgeschaden, konkreten oder &hnlichen Schaden,
selbst wenn der oder die Betroffene von der Méoglichkeit derartiger Schadensersatzleistungen in Kenntnis gesetzt wurde.

Weitere Informationen ¥

proaxia consulting group ag Spreitenbach Nurnberg Breslau Peking Tokio Osaka Hyogo Nagoya Singapur Jakarta Dubai Jeddah
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