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Das
Unternehmen

Die Von Roll Gruppe bewegt sich in der dynami-
schen Energiebranche. Um mit den schnellen
Marktveranderungen mithalten zu kénnen, fiihr-
te das Unternehmen ein CRM-System ein, das
im Vertrieb nun eine geballte Ladung an Energie
freisetzt. Das Kerngeschéaft der Von Roll um-
fasst die Herstellung von Produkten und Syste-
men fiir die sichere Ubertragung von Energie.

Uber 2.000 Kunden auf der ganzen Welt werden von der
global aktiven Firma mit Hauptsitz im Kanton Solothurn
betreut. Um den Uberblick iliber die gesamte Sales-Pi-
peline zu vereinfachen und die Kundenbetreuung zu ver-
starken, hat sich Von Roll fur einen kraftigen, digitalen
Energieschub im Vertrieb entschieden. Mit einem Cloud-
CRM-System optimiert das Unternehmen nun laufend
seine Sales-Prozesse. Ein wichtiger Schritt, insbesondere
im Hinblick auf die fortschreitende Elektrifizierung und
Automatisierung. Heute sind samtliche Vertriebsprozes-
se im ERP- und CRM-System integriert und der Vertrieb
kann sich jetzt fokussierter auf seine Kunden und die
Entwicklung von Neugeschaften konzentrieren.
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Ausgangslage

Im Jahr 1803 wurde in Solothurn die Firma Eisenwerke der Handelsgesell-
schaft gegriindet. Mit der Gewinnung und Verarbeitung von Roheisen war
das Unternehmen schon im ersten industriellen Zeitalter am Puls der Zeit.

Heute heil3t das Unternehmen Von Roll und ist Uberall dort tatig, wo Energie erzeugt,
genutzt und Ubertragen wird. Mit der Industrialisierung des Glimmers legte Von Roll
einen wichtigen Meilenstein flr die Elektrifizierung von heute. Der globale Technologie-
fUhrer fokussiert sich auf Produkte und Systeme zur Erzeugung und Ubertragung von
elektrischer Energie sowie flr industrielle Anwendungen. Einer der wichtigsten Ge-
schaftsbereiche ist die elektrische Isolation, die unter anderem bei Generatoren und
Transformatoren eine zentrale Rolle spielt.

Sich neu erfinden

In der Uber 200-jahrigen Firmengeschichte hat sich das Industrieunternehmen immer
wieder neu erfunden, wie Thomas Vetterle, Head of Global Internal Sales bei Von Roll,
verrat: ,Wir méchten unseren Kunden massgeschneiderte LOsungen anbieten.
Schlagworte sind hier die Automatisierung, E-MobilitGt oder erneuerbare Energien.
Wir bewegen uns in einem sehr preissensiblen Umfeld, da muss man seine Kunden
und Produkte sehr genau kennen. Ein leistungsstarkes CRM-System ist entschei-
dend, da es unsere Vertriebsmitarbeitenden bei der Erarbeitung der Value Proposi-
tion und der Entscheidungsfindung unterstiitzt.” Das Unternehmen Uberholte im
Jahr 2018 seine gesamten Vertriebsprozesse mit einem neuen CRM-System, um neue
Marktpotenziale gezielt zu bearbeiten.

Innovationsschub

»Uns fehlte ein System, das kundenbezogene Daten nicht nur sammelt, sondern auch
sinnvolle Interaktionen rasch ersichtlich macht. Uber den gesamten Kunden-Life-
cycle hinweg, beginnend beim ersten Kundenkontakt”, erinnert sich Thomas Vetterle.
Bis zu diesem Zeitpunkt gab es nur gewisse losgeloste CRM-Komponenten im Betrieb.
Das Opportunity-Management beispielsweise war in einer programmierten Excel-Datei
hinterlegt. ,Eine Zeile stand fir eine Opportunity. Kundenbeziehungen konnten so
natdlrlich nur erschwert gepflegt und analysiert werden”, so Vetterle. Als Uiberge-
ordnetes Ziel sollte das neue CRM also Transparenz und Struktur in den Vertrieb brin-
gen sowie die interne Zusammenarbeit fordern.
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Zielsetzung

Prozesse effizienter zu gestalten ist ein wichtiger Pfeiler der Digitalisie-
rungsstrategie des Branchenfiihrers.

Aus diesem Grund I6ste Von Roll unter Urs Trosch, Head of Business Application Ser-
vices, ihr altes ERP-System erfolgreich mit der SAP-Losung ECC ab - die Grundlage fur
weitere Innovationsschritte. Dass die nadchste Optimierung im Vertrieb getatigt werden
musste, stand auB3er Frage. ,Jedes Unternehmen lebt von der Topline, der Verkauf
spielt in dieser Hinsicht eine zentrale Rolle. Deshalb suchten wir flir unseren Vertrieb
ein Instrument, das sdmtliche Opportunities und Leads abbildet und uns jederzeit ei-
nen Uberblick erméglicht”, so Trésch.

Mit Blick auf die Zukunft

Im Hinblick auf den Transformationsprozess der Von Roll spielte noch eine andere
Komponente in den Entscheidungsprozess, wie Vetterle erganzt. ,Unsere Produkte
sind vielfdltig einsetzbar. Wir benétigen daher eine Software, welche uns dabei un-
terstiitzt, schnell und agil in neue Mdérkte einzusteigen und Erfolgsstories zu replizie-
ren. Das konnten wir mit unseren ehemaligen CRM-Komponenten nicht mehr abde-
cken.” Das Unternehmen wuchs, die Prozesse und Mitarbeitenden hinkten hinterher.
.Was in der Zukunft passiert, war kaum greifbar. Mit dem neuen System wird ei-
nerseits die gesamte Kundenhistorie abgebildet und andererseits zukunftsgerichte-
te Reportings basierend auf der Sales-Pipeline generiert. Darauf kbnnen wir unsere
zuklinftigen Entscheidungen besser stiitzen”, so Vetterle.

Margen steuern

Weitere konkrete Ziele und Verbesserungen waren eine schnellere Angebotserstel-
lung, die systematische Abbildung von Preislisten sowie die Vereinfachung und Stan-
dardisierung von Genehmigungsprozessen. ,In der Vergangenheit wurden Angebote
im Freeflow genehmigt. Wir hatten keine Kontrolle dariiber”, sagt Vetterle. Das neue
CRM-System sollte hier Kontrolle und Transparenz in die Abldufe bringen und die Ent-
scheidungshoheit eingrenzen, was wiederum die Margen optimieren wirde.
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Losung

Nach einer ausfiihrlichen Evaluation wahite Von Roll das CRM-System
SAP Sales Cloud, welches sich problemlos an das bestehende SAP-ERP-
System anbinden lasst.

Nebst der Kompatibilitat und einem hohen Funktionsumfang war eine zukunftsorien-
tierte Systemarchitektur ausschlaggebend, wie Urs Trosch sagt. ,Wir haben die Pro-
zesse und Funktionalitdten schrittweise definiert und implementiert, um die Umstel-
lung leicht verdaulich zu gestalten.”

Grine Wiese

Die meisten Prozesse wurden bewusst komplett Uberholt, um alte Strukturen Uber-
winden und die Innovationskraft des neuen Systems voll ausschopfen zu kdnnen. Un-
terstltzung auf der "grinen Wiese" bekam Von Roll vom Implementierungspartner
SYBIT. Die Fullservice-Digitalagentur ist spezialisiert auf CRM-L6sungen. Der Erfah-
rungsschatz des Partners half unter anderem bei der sinnvollen Strukturierung des
Projekts, wie Urs Trosch sagt: ,,Wir haben die Implementierung in drei Schritten durch-
geflihrt, gegliedert nach Funktionalitdten.”

Dreiteilige Roadmap

Zunachst wurde die Schnittstelle mit den Kunden- und Kontaktdaten zum ERP-Sys-
tem geschaffen sowie die Basisprozesse des Vertriebs und Lead- und Opportunity-
Managements eingeflihrt. So ging das CRM-System nach funf Monaten Implementie-
rungsphase im Februar 2018 live. ,Wir starteten mit dem Minimum und das stellte
sich als genau richtig heraus”, so Trosch. Im zweiten Schritt wurden Verkaufsdoku-
mente integriert wie beispielsweise die Angebote mit den Bewilligungsschlaufen oder
die Bestellungsdaten. Zu guter Letzt wurde das Contract-Management erfolgreich
eingeflhrt, um Kundenvereinbarungen zentral abbilden zu kdnnen.
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Nutzen

Seit dem Go-live von SAP Sales Cloud hat Von Roll global einheitliche Ver-
triebsprozesse im Einsatz.

Thomas Vetterle freut sich besonders Uber den integrierten Ansatz des Systems: ,Das
CRM-Tool interagiert bidirektional mit unserem ERP-System. Somit sind die Kunden-
stammadaten, Kontaktdaten und Produktstammdaten stets aktuell und kbnnen so-
gar vom Kunden direkt angepasst werden.” Die gesamte Kundenhistorie ist sauber
dokumentiert und fur alle internen Stakeholder ersichtlich. Davon profitieren nicht nur
der Aussen- und Innendienst. Auch der Kunde wird besser betreut, da jeder Vertriebs-
mitarbeitende zu jeder Anfrage Auskunft geben kann. Cross-Selling-Mdglichkeiten las-
sen sich so deutlich einfacher identifizieren.

Gestadrkte Kundenbetreuung

Von Roll bedient mehr als 2.000 Kunden, die von rund 40 Vertriebsmitarbeitenden be-
treut werden. Das System schafft klar definierte Zustandigkeiten und Strukturen,
Kundeninteraktionen werden zentral dokumentiert. In Kombination mit dem Vier-Au-
gen-Prinzip fUhrte dies geméss Thomas Vetterle zu einer hdheren Qualitat der Kunden-
betreuung und -berichte. ,Die verbesserten Prozesse spliren unsere Kunden deutlich,
unter anderem durch raschere Antwortzeiten.”

Langfristige Chancen

Das Beispiel Von Roll zeigt, wie wichtig ein ausbaufahiges CRM-System ist, das mit
dem Unternehmen mitwachsen kann. ,Beim ndchsten Releasewechsel werden wir
weitere Funktionalitdten einfiihren wie zum Beispiel das Guided Selling. Kiinstliche
Intelligenz wird uns kiinftig dabei unterstitzen, unsere Vertriebsprozesse noch effizi-
enter zu gestalten”, so Vetterle. Auch ein Ticketing-System flr die Abwicklung von
spezifischen Kundenanforderungen ist vorgesehen. Von Roll ist nun imstande, seine
Kunden in jeder Phase des gesamten Lifecycles zielgerichtet zu betreuen.
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We Create CX Champions.

500+ 350+

Kunden Mitarbeitende
1009% No.1
kundenzentriert fur CX in Europa
IT-Arbeitgeber Jahre Erfahrung
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Schritt zusammen!

+49 7732 9508-2000
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Sybit GmbH
St.-Johannis-Str. 1-5
78315 Radolfzell
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