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Angebotskonfigurator mit Anbindung an ERP
Microsoft Dynamics NAV und SalesForce CRM

Einer der weltweit fllhrenden Systemlieferanten fur die digitale Medienproduktion erstellte friiher Angebote wie folgt:

1)  Weltweit in 40 Landern erstellt und kalkuliert der internationale Auendienst die Angebotsentwiirfe tiber die Kern-
leistungen des Unternehmens.

2)  Der zentrale Innendienst ergénzt und kalkuliertim Angebot die notwendigen Zukauf-Komponenten wie Hardware
und Datenbank-Lizenzen.

3)  Die Niederlassungen verfiigen Uber einen Rabattrahmen, der bei Bedarf nur in Koordination mit der Vertriebslei-
tung Uberschritten werden kann.

Das Unternehmen klagte unter anderem uber folgende Probleme:

. gleichzeitige Anfragen bei verschiedenen Niederlassungen ergeben unterschiedliche Angebote

. fehlender Know-how-Transfer zwischen verschiedenen Niederlassungen

. groRer Abstimmungsbedarf bei Produktauslegung und Preisfindung

. hohe Korrekturaufwéande bei Anderungen

. ein Angebot kann nur von einer Person gleichzeitig bearbeitet werden

. komplexe Datenreplikation tiber mehrere Zeitzonen, fiinf Kontinente und 11 MS Dynamics NAV ERP-Systeme
hinweg, die allerdings nicht mandatenféhig sind

. unterschiedlichste Hilfsmittel wie Word, Excel, MS Dynamics NAV ERP und SalesForce CRM erschweren die
Arbeit und vergrof3ern die Fehleranfalligkeit

enomic.offer

ERP-System Microsoft Dynamics NAV und SalesForce CRM

XML fir Navision, Microsoft BizTalk-Server, CSV-Daten von und fiir SalesForce

1) Kontakt- und Lizenzdatenabgleich von enomic.offer mit SalesForce
Die Kontaktdaten und die Lizenz-Informationen werden taglich automatisch tiber CSV-Dateien zwischen enomic.offer
und dem CRM SalesForce abgeglichen.

2) Datenpflege in enomic.offer und der Datenabgleich mit Dynamics NAV

Die Produktmanager pflegen in enomic.offer die Verkaufspreislisten, den Artikelstamm, die Produktmodelle und die
dazugehoérenden Textbausteine und Dokumentenvorgaben fir die Dokumentengenerierung. Fur die Preislisten-, Modell-
und Artikel-Daten wahlen MS BizTalk-Server von den 11 weltweit verteilten Dynamics NAV das jeweils regional zustandi-
ge ERP-System aus und speichern dort die Daten. AnschlieBend werden die Daten automatisch erweitert und notwendi-
ge Kennzeichen Uber BizTalk an das Angebotssystem gesendet. Als Austauschformat dienen speziell fiir Dynamics NAV
vorbereitete XML-Dateien.

3) Angebots- und Auftragserstellung in enomic.offer und der Datenabgleich mit Dynamics NAV

Bei Kundenanfragen erstellt der weltweite Vertrieb im zentralen Angebotssystem enomic.offer das gewiinschte Doku-
ment. Bei Auftrag tauschen das Angebotssystem und das zustéandige ERP halbstiindlich Status-Informationen tiber
BizTalk aus, damit Vertrieb und Produktion optimal kooperieren.

4) Mobiler AuRRendienst: Angebotserstellung in enomic.offer und der Datenabgleich mit Dynamics NAV

Den 60 Au3endienst-Mitarbeitern stehen lokal auf ihren Laptops alle notwendigen Informationen zur Angebotserstellung
zur Verfiigung. Durch Datenreplikation werden Laptops und Zentrale regelméRig synchron gehalten.

Wesentliche Vorteile fir das Unternehmen jetzt:
. mobile Angebotserstellung auf 60 Auendienst-Laptops — auch offline

. hohe Aktualitét und gute Verfugbarkeit der Kunden- und Produktdaten sowie der Details zu den Zukauf-
Komponenten

. weltweit einheitliche Angebote — technisch korrekt und exakt kalkuliert

. koordinierter Angebotsprozess Uber alle weltweiten Niederlassungen

. unterstitzt Freigabeprozess etwa bei auf3erordentlicher Rabattierung

. weniger Aufwand fiir Abstimmungen und bei Anderungen

. ein zentrales, mandantenfahiges Angebotssystem fur den Vertrieb

. koordinierte Datenreplikation mit Datenanbindung an 11 ERP-Systeme weltweit
. Integration von Kontakt-Daten und Lizenz-Informationen aus SalesForce CRM
. zentrale Datenpflege der Produkt- und Fremddaten durch Innendienst

Das Unternehmen erhielt mit enomic.offer ein umfassendes Werkzeug fiir die schnelle und korrekte Angebotserstellung.
Der weltweite Vertrieb wurde koordiniert und vereinheitlicht — auch bei parallelen Anfragen uiber Zeitzonen / Kontinente
hinweg.
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