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Vereinfachte Angebotserstellung mit Salesforce CPQ

Success Story mit der LeanIX GmbH

13 Loy H

i Leonik skHP

Lransoard  Spsd perbes

Spund by deprmast

Effizienteres Arbeiten und verknipfte Daten

Erweiterung eines CRM-Systems mit Salesforce CPQ

Die LeanIX GmbH ermdglicht Unternehmen durch
das Angebot von Software-as-a-Service (Saa$S) die
Maoglichkeit, schnellere, datengetriebene Entschei-
dungen fir ihre IT zu treffen. Durch die SaaS L6-
sung wird die IT-Landschaft von Unternehmen dar-
gestellt und man erhilt einen Uberblick tiber alle
Applikationen in einem Unternehmen und kann
dadurch Licken, Sicherheitsrisiken und redundan-
te Losungen erkennen.

Erfahren Sie in unserer Erfolgsgeschichte wie com-

select die entscheidenden Herausforderungen fur
LeanIX erfolgreich umgesetzt hat — die Vereinfa-
chung der Angebotserstellung, der Preis- und Pro-
duktanpassung und dem Erhalt einer einheitlichen
Losung mithilfe von Salesforce CPQ.
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4 LeaniX

Unternehmen: LeanIX GmbH
Hauptsitz: Bonn

Branche: IT, Dienstleistung
Mitarbeiterinnen: > 400
Cloud-L6sung: Salesforce CPQ

Web: www.leanix.net

Ausgangslage vor Salesforce

Vor der Implementierung von Salesforce CPQ
arbeitete LeanIX bereits mit der Salesforce Sales
Cloud. Jedoch nutzen sie Excel Tabellen, um Preis-
anderungen und Angebote anzumerken, wodurch
keine Ubereinstimmung / Einheitlichkeit zwischen
Angeboten an Kunden und den Daten und Wer-
ten in der Salesforce Sales Cloud vorhanden war.
Zudem gab es keine einheitlichen Angebotsvor-

Ziele

Das Ziel hinter der Implementierung von Salesfor-
ce CPQ war, eine einheitliche und einfache L6sung
zur Angebotserstellung an Kunden zu finden. Da-
durch sollte eine “single-source-of-truth” entste-
hen und Silos und Uneinheitlichkeiten aufgelost
werden. Des Weiteren wurde nach einer Losung
gesucht, die sowohl fiir die Revenue Operations

Vincent Richrath

lagen oder Dokumente. Preisanpassungen sowie
Produktportfolioanpassungen waren umstandlich
und mussten immer in Excel vorgenommen wer-
den. Dies hatte zur Folge, dass viele Excel-Tabellen
herumgeschickt wurden und unklar war, welche
die aktuelle Version war. Auch dies erschwerte ein
effizientes Arbeiten.

Mitarbeiter als auch fir die Vertriebsmitarbeiter
gut zu verwenden ist und tber eine direkte Verbin-
dung zur Salesforce Sales Cloud verfiigt. Dadurch
sollten die zuvor verwendeten Excel-Tabellen, die
auch im Vertrieb zu Unsicherheiten und Verwir-
rung fiihrten, der Vergangenheit angehoren.

“An der Zusammenarbeit mit der comselect fielen vor allem der direkte und
schnelle Kontakt und die gemeinsame Entwicklung der Lésung im direkten
Austausch positiv auf. Dadurch kénnen wir Salesforce CPQ nun selbststindig
betreuen und sind nicht dauerhaft auf Support angewiesen.”

Revenue Operations Manager bei LeanIX

[Excellence In Customer Experience]



Warum Salesforce?

Es war wichtig, ein Tool zu finden das man mit der
bereits verwendeten Salesforce Sales Cloud ver-
kniipfen konnte. Da Salesforce CPQ auf der gleichen
Plattform lauft, wurde garantiert, dass es keine
Datensilos mehr gibt. AuBerdem ist die Integration
und Installation von Salesforce CPQ dann sehr ein-
fach. Des Weiteren entsteht dadurch ein einheit-
liches System und es bestehen keine mehreren,
miteinander verbundenen Systeme und Losungen.
Durch die Integrationsmdglichkeit von Salesforce in
vielen anderen Tools ist auch die Zusammenarbeit
mit anderen Unternehmensbereichen einfacher und
Daten und Informationen konnen schneller riiber-
gespielt werden.

Herausforderungen

Wahrend des Projekts und auch im Anschluss daran
beschaftigt sich LeanIX noch mit wenigen Heraus-
forderungen, oder eher Umstellungen von Gewohn-
heiten. Die Bedienung von Salesforce CPQ unter-
scheidet sich stark von der Salesforce Sales Cloud,
weshalb selbst gelibte Sales Cloud Nutzer sich erst

Aktuelle Situation & Ergebnisse

Mit Salesforce konnten alle Ziele des Projekts erreicht
werden: LeanIX arbeitet mit keiner Excel Losung
mehr und alle Produkte, Preise und Angebote finden
sich nun in Salesforce wieder. Es gibt einheitliche
Dokumente fiir Angebote und der Genehmigungs-
prozess ist vereinfacht, da dieser direkt in Salesforce
ablauft und standardisiert ist. Die Anpassung von
Produkten und Preisen ist ebenso deutlich verein-
facht durch die Verwendung von Salesforce CPQ.

Die meisten Anpassungen seit der Zusammenarbeit
mit der comselect konnten auch selbst vorgenom-
men werden, was grol3e Vorteile bringt.

Warum comselect?

Die comselect Gmbh wurde von Salesforce sel-
ber empfohlen, nachdem abgeklart wurde, ob
Uberhaupt Bedarf fiir einen Implementierungs-
partner besteht. Nach dem ersten Eindruck, der
eine enge Zusammenarbeit und eine gemeinsa-
me Losungsfindung versprach, hat sich LeanlIX
fur die comselect entschieden.

an die neue Plattform gewdhnen missen. Daflir
muss LeanIX Schulungen fiir die Mitarbeiter an-
bieten, damit auch diejenigen, die vorher nur mit
Excel gearbeitet haben, schnell das neue Tool er-
lernen kénnen.

Weitere Schritte sind bei LeanIX schon in Planung,
zum Beispiel folgt die Uberarbeitung der User Ex-
perience, sodass weniger Support notwendig ist.
Die Nutzung von Salesforce Sales Cloud und CPQ
soll selbsterklarend gestaltet werden. Das Ziel ist,
dass die Administratoren nur noch in seltenen Fal-
len aushelfen missen.
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comselect Projektmethodik

comselect und die LeanlX realisierten das Projekt unter Einsatz des agilen
Projektverfahrens, bei dem unter anderem ein Perspektiv-Wechsel vorge-
nommen wird, um die Anforderungen des Endkundens im Serviceportal
sichtbar zu machen. In Wochen-Zyklen wurden Umsetzung und Ergebnis-
se sowie der Stand der Dinge diskutiert. Dabei bekommt neben dem ,Wie”
das ,Warum” eine entscheidende Bedeutung. Der Vorteil fiir den Kunden:
Bereits nach kurzen Zyklen werden Ergebnisse sichtbar, die bewertet und
optimiert werden kdnnen. Daraus ergibt sich ein Hochstmall an Transpa-

renz und Flexibilitat.

LeanIX GmbH

LeanIX GmbH mit Hauptsitz in Bonn ist ein Software-as-
a-Service (SaaS) Anbieter zur Verwaltung von Enterpri-
se Architektur und Multi-Cloud-Umgebungen. Durch
die LeanlX SaaS kénnen Unternehmen schneller daten-
getriebene Entscheidungen fir ihre IT treffen.

LeanlIX hat eine globale Prasenz und fihrende Marken
wie Volkswagen und Bosch vertrauen auf ihre Losun-
gen.

comselect - Salesforce Gold Partner

comselect ist ein inhabergefiihrtes Unternehmen mit
Hauptsitz in Mannheim und Niederlassung in Augs-
burg. Unsere Experten aus den Bereichen CRM Con-
sulting, kiinstliche Intelligenz, digitales Marketing und
Prozesse haben sich auf die Umsetzung komplexer
Digitalprojekte, von der strategischen CRM Beratung,
Uber die Konzeption bis zur Umsetzung, spezialisiert.

Haben Sie noch Fragen? Wir freuen uns Uber Ihre Kontaktanfrage

Pascal Scherer
Senior Sales Manager

) +49 (621) 76133 - 500
p.scherer@comselect.de

\ comselect GmbH
Theodor-Heuss-Anlage 12
\, 68165 Mannheim
- www.comselect.de

Wir unterstitzen Sie gerne, sowohl bei
den ersten Schritten vor einem Projekt-
start als auch bei Einflihrung, Integration,
Schulung und Wartung. Nehmen Sie mit
uns Kontakt auf - fiir ein erfolgreiches Pro-
jekt.

salesforce

PARTNER

SINCE 2002
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