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Attraktive Angebote

fur die Druckluftversorgung von Boge

Bremen - Druckluft ist in vielen industriellen Prozessen unverzichtbar. Ein
zentrales Kriterium beim Einsatz von Druckluft ist die Wirtschaftlichkeit.
Durch eine optimale Konfiguration der Druckluftversorgung, angepasst
an Kundenbediirfnisse und Anforderungen vor Ort, lassen sich deutlich
Energiekosten einsparen. Der Kunde profitiert von einem bedarfsorientier-
ten Angebot. Mit der Software und dem Know-how von encoway hat der
Systemanbieter Boge Kompressoren seine bedarfsgerechte Konfiguration
und Angebotserstellung optimiert. Zu den Vorteilen, Neuerungen und wirt-
schaftlichen Aspekten der neuen Vertriebssoftware sellAIR fiir Kompresso-
ren haben wir uns mit Thorsten Meier unterhalten, der fiir Informationsma-

Kundeninfo

Boge Kompressoren mit Sitz

in Bielefeld ist ein familienge-
fuhrtes Unternehmen mit mehr
als 500 Mitarbeitern, davon
370 in Bielefeld. Das Produkt-
sortiment von Boge reicht von
Kolben-, Schrauben- und Tur-
bokompressoren tber Anlagen
zur Filterung und Aufbereitung
von Druckluft bis hin zu Kom-
ponenten fiir die Verteilung
der Druckluft oder die energe-
tische Nutzung der erzeugten
Wérme. Boge ist in mehr als 80
Landern der Welt vertreten.
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nagement und Controlling bei Boge Kompressoren zustandig ist.

Mit Systemlésungen fiur die Druckluft-
versorgung hat sich Boge Kompresso-
ren rund um den Globus einen Namen
gemacht. In Deutschland zahlt das in-
novative Familienunternehmen zu den
Marktftihrern der Branche; weltweit
ist Boge Kompressoren in mehr als 80
Landern vertreten. Das internationale
Geschaft stellt hohe Anforderungen an
die IT-Landschaft des Unternehmens.
»Eine zuverlassige und wirtschaftliche
Drucklufterzeugung und -versorgung ist
heute nach individuellem Bedarf exakt
konfigurierbar”, so Meier. Und so mach-
te Boge im Herbst 2007 einmal in ganz
anderer Hinsicht Druck: Es sollte dem
Vertrieb eine neue, leicht zu bedienende
Software zur Verfligung gestellt werden,
die die Datenpflege, Produktkonfigu-
ration und Erstellung von passgenauen

und Ubersichtlich strukturierten Ange-
boten mit SAP®R/3 als fUhrendem System
ermoglicht. Als Leiter der Bereiche Con-
trolling und Informationsmanagement
entscheidet Meier mit Uber die Inves-
tition in eine neue Software und ist an
einem hohen ,Return on Investment”
(ROI) interessiert.

Vorheriges Angebotsszenario

Als Werkzeug zur Angebotserstellung
setzte Boge seit Mitte der 90er Jahre
einen selbstprogrammierten, Java-ba-
sierten Konfigurator ein. Mit dem Werk-
zeug konnten die Boge Vertriebsmitar-
beiter die Standardprodukte von Boge
aus dem Katalog auswahlen und die
Daten in ein Angebotsdokument Uber-
tragen. Spezialprodukte und Anlagen
konnten mit dem Konfigurator jedoch




» Eine zuverldssige und
wirtschaftliche Drucklufter-
zeugung und -versorgung

ist heute nach individuellem
Bedarf exakt konfigurierbar «

» Das neue System zur An-

gebotserstellung umfasst im

Kern drei Bausteine: das mit

encoway entwickelte sellAIR,
SAP und Lotus Notes «

» Die Mitarbeiter im Vertrieb
kénnen sowohl das Tages-
geschéaft tber die Katalog-

suche mit dem Konfigurator

bedienen, als auch Spezialpro-
dukte und komplette Anlagen
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generieren «
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nicht gefunden und angeboten werden.
Die Pflege der Standardprodukte, wie
die Eingabe technischer Daten, Stick-
listen und Warenpreise, musste sowohl
im Angebotswerkzeug als auch in SAP
vorgenommen werden. ,Die doppelte
Buchfuhrung fur die Datenpflege war
sehr personalintensiv”, erklart Meier.
»Der individuell programmierte Konfi-
gurator war elf Jahre im AuBendienst
bei Boge im Einsatz. Es hat lange gedau-
ert, bis wir uns entschieden haben, die
bisherigen Funktionen des alten Ange-
botswerkzeugs in ein neues System zu
Uberfuhren, das vor allem nur auf eine
Datenquelle zugreift und noch zusatzli-
che Applikationen bietet”, so Meier.

Anforderungen an die neue
Vertriebssoftware

Eine wichtige Anforderung an die neue
Software zur Optimierung der Vertriebs-
prozesse bei Boge war die zentrale Pfle-
ge des Beziehungswissens der Produkte
und Systemlésungen in SAP. Die Soft-
ware sollte einen einfachen Zugriff auf
das konfigurierbare Material (KMAT)
ermdglichen und eine sichere Konfigura-
tion gewahrleisten. ,Die Mitarbeiter nut-
zen das Angebotswerkzeug in der Regel
offline auf ihrem Notebook vor und nach
dem Kundenbesuch. Sie benétigen einen
schnellen und sicheren Zugriff auf die
Produkte und Systemlésungen”, so Mei-
er. Eine ergonomische Bedienung war
ein weiteres wichtiges Kriterium. Boge
winschte sich eine Optimierung der Be-
nutzerfihrung. ,Auch die Generierung
der Angebotsdokumente sollte verbes-
sert werden. Ziel war es, Angebote mit
Ubersichtlicher Struktur in einem optisch
ansprechenden Layout zu erstellen.”

Integrierte Losung: encoway mit
SAP und Lotus Notes

Um dieses Projekt erfolgreich anzuge-
hen, setzte Thorsten Meier auf die Zu-

sammenarbeit mit der encoway GmbH.
encoway ist auf die Optimierung von
Marketing-, Vertriebs- und Engineering-
prozessen bei Industrieunternehmen
spezialisiert, die komplexe, variantenrei-
che Produkte herstellen und anbieten.
».Das neue System zur Angebotserstel-
lung umfasst im Kern drei Bausteine: das
mit encoway entwickelte sellAIR, SAP
und Lotus Notes”, so Meier. Das Bezie-
hungswissen der Produkte und System|6-
sungen von Boge wird zentral in SAP®R/3
gepflegt. Produktdaten und -logik wer-
den aus dem SAP®R/3 ausgeleitet und im
sellAIR zur kundenindividuellen Ange-
botserstellung genutzt. Die Anwendung
sellAIR ermoglicht die schnelle Suche
des passenden konfigurierbaren Materi-
als (KMAT) und eine sichere Konfigura-
tion der Produkte und Lésungen. ,Die
Mitarbeiter im Vertrieb kénnen sowohl
das Tagesgeschaft Uber die Katalogsu-
che mit dem Konfigurator bedienen, als
auch Spezialprodukte und komplette
Anlagen generieren”, so Meier.

Die Kundendaten und Rabatte werden
Uber eine Schnittstelle aus dem Lotus
Notes SalesAssistant Gbernommen. Das
Angebotswerkzeug sellAIR steht den
Vertriebsmitarbeitern von Boge offline
auf ihrem Notebook zur Verfligung. Die
Bedienoberflache des sellAIR wurde dem
Corporate Design von Boge Kompresso-
ren angepasst und steht in deutscher
und englischer Sprache zur Verfligung.

Attraktive Angebotsdokumente -
automatisiert generieren

Die fur Boge realisierte Anwendung
sellAIR basiert auf den encoway-Stan-
dardmodulen K-Connect, K-Config und
K-Document. K-Document unterstutzt
die Erstellung von attraktiv gestalteten
Angebotsdokumenten in Kombination
mit der automatisierten Datenuber-
nahme. Dazu verbindet K-Document die



» Der Umgang mit Doku-
menten wird mit der neuen
Software verbessert und
erleichtert «

» Bei der Herstellerrecherche
haben wir festgestellt, dass
encoway aus unserer Sicht das
fihrende Unternehmen ist,
wenn es um die Anbindung an
SAP geht «
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Das neue System zur Boge-Angebotserstellung umfasst das mit encoway entwickelte
sellAIR, SAP®R/3, Lotus Notes SalesAssistant und das Archivsystem d.3

bewahrte Funktionalitdt von Microsoft®
Word mit den entsprechenden Syste-
men. Vorlagen fiir verschiedene Do-
kumententypen kénnen leicht erstellt
und zur Verfigung gestellt werden. Die
entsprechenden Angebotsdaten werden
auf Knopfdruck aus SAP®R/3 in Word
importiert. Auf dieser Basis erstellt der
Vertrieb umfassende Angebotsdoku-
mente Ubersichtlich und einheitlich oder
bearbeitet sie weiter. Produktabbildun-
gen, technische Zeichnungen und ergan-
zende Textbausteine kénnen zusatzlich
integriert werden. Bei Boge greift der
Nutzer fur die Erstellung des passenden
Angebots auf eine Textdatenbank zu:
FOr ein Kurzangebot steht ein Kurztext
zur Verfugung, fur ein ausfuhrliches
Angebot der benétigte technische Do-
kumentenanhang. Produktspezifische
Langtexte werden dynamisch generiert.
»~Der Umgang mit Dokumenten wird mit
der neuen Software verbessert und er-
leichtert”, so Meier. Die Angebotstexte
kénnen mehrsprachig abgerufen wer-
den. Auch wahrend der Nutzung kann

auf eine andere Sprache umgeschaltet
werden, um das entsprechende Ange-
botsdokument zu erhalten. Die techni-
schen Einheiten werden wahlweise in
metrisch oder imperial eingeflgt.

Beispiel eines Angebotsdokuments von
Boge, erstellt mit sellAIR



encoway GmbH
encoway optimiert Marke-
ting- und Vertriebsprozesse
bei Anbietern komplexer,
variantenreicher Produkte.
Unser Leistungsangebot
umfasst Software fir elektro-
nische Kataloge, Produkt-
konfiguration und Ange-
botserstellung. Wir bieten
Komfortfunktionen zu SAP
sowie in MS Dynamics CRM
integrierte Angebots- und
Konfigurationslésungen an.
encoway-Lésungen basieren
auf standardisierten Werkzeu-
gen und Standardprodukten.
Zu unserem Kundenkreis
gehéren Hersteller und Lie-
feranten von Komponenten,
Gerdten und Maschinen aus
der Investitionsglterindustrie.
encoway wurde 2000 gegrtin-
det und beschéaftigt heute
Uber 60 Mitarbeiter.

Kontakt:
Thomas Johnsen

encoway GmbH

Buschhéhe 2

D-28357 Bremen

Telefon: +49 (0) 421/33003-513
Fax: +49 (0) 421/33003-555
E-Mail: johnsen@encoway.de

Internet: www.encoway.de

Stand August 2009
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Bei der Anbindung an SAP ist
encoway fiihrend

Seit langerer Zeit schon suchte man bei
Boge nach einem System, das SAP-kom-
patibel ist. ,Bei der Herstellerrecherche
haben wir festgestellt, dass encoway aus
unserer Sicht das fuhrende Unternehmen
ist, wenn es um die Anbindung an SAP
geht”, so Meier. Auch die positive Re-
aktion des Antriebherstellers Lenze, der
mit encoway laufend seine ausgefeilten
Werkzeuge zur einfachen Auswahl und
Auslegung von Antriebsldsungen opti-
miert, sprach flr encoway. ,Beim Bench-
marking von Preis und Funktion schnitt
encoway gut ab. Die Zeit, die wir bis-
her fur die Bewaltigung der doppelten
Datenpflege brauchten, ist bares Geld.
Friher haben wir die Daten im Ange-
botswerkzeug und in SAP gepflegt. Eine
Investition in die bessere Lésung amor-
tisiert sich schnell und wir haben Geld
gespart.” Um herauszufinden, welche
Funktionen die Software fur den Boge-
Vertrieb erfullen sollte, fand ein Work-
shop mit encoway statt. ,Die Mitarbei-
ter von encoway sind sehr engagiert an
die Entwicklung herangetreten, was uns
gefallen hat. Gemeinsam haben wir Ide-
en gesammelt, welche Bausteine in die
neue Loésung passen.” Projektbeginn
war Ende 2007. In der ersten Halfte von
2008 konnte das Projekt abgeschlossen
werden. Da Boge noch das SAP-Release
abwarten wollte, wurde der Start der
Losung auf den 1. Juli 2008 gelegt.

Feedback

Von den Vertriebsmitarbeitern wurde
das neue Konfigurations- und Angebots-
werkzeug positiv aufgenommen. Bei
einer Prasentation im Haus wurde die
Losung vorgestellt und die Mitarbeiter
probierten auf ihren Laptops zwei An-
gebote aus. ,Und dann ging’s”, so Mei-
er. ,Unsere Mitarbeiter nutzen schon
lange ein Werkzeug fir die Erstellung

von Angeboten. Wir mussten sie nicht
davon Uberzeugen, sondern alle waren
gespannt, was jetzt Neues kommt.”

Kundennutzen auf einen Blick

» Schnelle und individuelle
Angebotserstellung

» Verfugbarkeitsuberblick und
Zugriff auf aktuelle Konditionen

» Attraktives und einheitliches
Angebotsdesign weltweit

» Intuitive Bedienung und Benutzer-
oberflache im Boge Corporate
Design

» Schneller Zugriff auf das passende
KMAT

» SAP-konforme Konfiguration

» Offline-Nutzung, Verfugbarkeit
fur Innen- und AuBendienst

» Umfangreicher Datenaustausch
mit SalesAssistant (Lotus Notes)

» Automatische Aktualisierung



