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Siemens bringt Expertenwissen
an den Point of Sale

Erfahrungsbericht von Siemens Energy and Automation

Ziel:

Verkiirzung und Optimierung der Angebots-
prozesse his zur Auftragserteilung (“Quote-
to-Order”): Vertriebsheauftragte sollen in die
Lage versetzt werden, zertifizierte Spezifika-
tionen und Angebote fiir hoch komplexe
“Above NEMA"-Motoren direkt am Point of
Sale, d. h. beim Interessenten, zu generieren.

Herausforderung
e Automatisierung des Prozesses
zur Angebotsgenerierung

e Umwandlung von Siemens in einen
weniger komplizierten Geschaftspartner

e Verkiirzung der gesamten Produktdurch-
laufzeiten

e Generierung zertifizierter Performance-
Daten und CAD-Zeichnungen der
Motoren fiir die Kunden von Siemens

e Einfache Bedienbarkeit und Pflege der
Losung durch die Produktexperten von

Siemens
Losung: o Situation:
Die Cincom-Ldsung “Interactive Selling
and Product Configuration” Siemens Energy and Automation ist der fiihrende Hersteller
Hauptergebmsse von “Above NEMA -Motoren, die ausschliefslich fiir Industrie-
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Was ist MotorPro, und wie kam es zu diesem
Projekt?

Larabee: “Zu Anfang war uns eigentlich nur klar, dass
wir zwei Dinge tun mussten: Wir mussten die einzel-
nen Schritte in unserem Prozess vom Angebot bis zum
Auftrag (“Quote-to-order”) besser verstehen, und wir
mussten eine Software-Losung finden, die unseren
Geschiftsanforderungen entspricht und trotzdem flexi-
bel und leicht zu pflegen ist. Als Siemens nach
Auswertung der Geschiftsabliufe die “Interactive
Selling and Product Configuration”-Losung von Cincom
evaluiert hatte, wurde MotorPro ins Leben gerufen.

Siemens ist Marktfithrer in der Entwicklung und Her-
stellung der “Above NEMA”-Motoren. Mit der Software-
Losung von Cincom sahen wir eine weitere Chance,
die Prozesse intern zu verbessern und die Kunden
zufriedener zu machen. Die Idee der MotorPro-
Initiative wurde aus dem Wunsch heraus geboren,
Kundendienst mit Weltklasse-Niveau von einem
Weltklasse-Hersteller wie Siemens zu bieten.”

Auf welche Herausforderungen sind Sie
gestofden, und wie haben Sie darauf reagiert?

Larabee: “Bei Siemens werden alle Motoren kunden-
spezifisch und nach dem ETO-Prinzip (“Engineered-to-
Order”), d. h. nach Auftrag, gefertigt. Weil Motoren fiir
unsere Kunden dufSerst kritisch und fir OEMs inte-
graler Bestandteil des Produktdesigns sind, miissen
zertifizierte CAD-Zeichnungen der Motoren zusammen
mit Leistungsdaten bereitgestellt werden. Fiir diesen
Prozess mussten frither 4-6 Wochen veranschlagt wer-
den, was heute in der Branche nicht ungewohnlich ist.
Unser Ziel war es, das Expertenwissen unserer
Motorenspezialisten zu erfassen und ndher zum
Kunden zu bringen.”

Welchen Beitrag hat Cincom geleistet, damit Sie
auf Thre Herausforderungen und die Ihrer
Kunden adiquat reagieren konnten?

Larabee: “Cincom fithrte unsere Vertriebsmitarbeiter
und unsere Kunden durch den Prozess, wie ein
Elektromotor zunichst konfiguriert und anschlieBend
der Preis fur diese Konfiguration ermittelt wird. Dabei
wurde schnell deutlich, dass man dazu kein
Motorenexperte sein muss, und dass ungiltige
Konfigurationen gar nicht moglich sind. Mit zerti-
fizierten Leistungsdaten und CAD-Zeichnungen der
Motoren ist dieser Prozess inzwischen vollstindig
automatisiert, was uns schnellere Antworten an
unsere Kunden ermoglicht.

Damit ist es uns gelungen, die Durchlaufzeiten in der
Konstruktion unserer Kunden zu verkirzen. Wihrend
friher fur diesen Prozess 4-6 Wochen veranschlagt
werden mussten, brauchen wir mit der Cincom-Losung

nur noch knapp eine Stunde, und die vom System
generierten Daten sind zertifizierbar. AuSerdem konnten
wir den Zeitaufwand fir die Angebotserstellung von
Tagen auf Minuten reduzieren. Unsere Kunden sind
damit hochzufrieden, womit unsere eigentliche
Zielvorgabe fiir MotorPro erreicht wurde.”

Welche weiteren Prozessverbesserungen konnte
Cincom fiir Siemens erreichen?

Larabee: “Zum einen hat uns der gestraffte und opti-
mierte Vertriebs- und Konstruktionsprozess grofen
Nutzen gebracht. Dazu kommt, dass wir nun
Stiicklisten dynamisch erstellen und in unser ERP-
System laden koénnen. Mit Cincom’s Losung ist es uns
gelungen, unsere Ingenieure und unsere Kunden
niher zusammen zu bringen, so dass wir nicht nur
die Wiinsche unserer Kunden besser erfiillen, son-
dern die dadurch freigesetzten Kapazititen nun in
unsere hochst komplexen Kundenanforderungen
investieren konnen.”

Warum haben Sie sich fiir die Losung von
Cincom entschieden?

Larabee: “Wir haben fast alle Losungen im Bereich
“Interactive Selling and Product Configuration” aus-
gewertet, die auf dem Markt sind. Cincom war der
einzige Anbieter, dessen Losung unseren Geschifts-
anforderungen in vollem Umfang entspricht.
Aulerdem kam nur eine benutzerfreundliche Losung
in Frage, bei der unsere Produktspezialisten leicht und
ohne grofle IT-Unterstiitzung die Regeln selbst
erstellen und pflegen konnten.”

Wiirden Sie Cincom auch anderen Unternehmen
empfehlen, die ihr Expertenwissen an den Point
of Sale bringen wollen?

Larabee: “Auf jeden Fall. Durch die “Interactive Selling
and Product Configuration”-Losung von Cincom konn-
ten wir nicht nur die Wiinsche unserer Kunden besser
erfiillen, sondern auch unsere Vertriebs- und Auftrags-
abwicklungsprozesse beschleunigen und optimieren.
Die Abteilung Professional Services von Cincom war
fir uns eine unverzichtbare Hilfe, die uns jederzeit mit
Rat und Tat zur Seite stand, wenn wir Hilfe brauchten,
und gleichzeitig unsere Servicekosten auf einem
Minimum hielt. Bei Cincom ist leistungsstarke
Technologie mit effizientem und professionellem
Service gekoppelt - und genau das hat Siemens
gesucht.”
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