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Die Baumer Group ist weltweit einer der führenden 
Hersteller von Präzisionssensorik, Winkelsensorik, 
Prozess-Messtechnik, Leimauftrags-Systemen und 
innovativen Bildverarbeitungslösungen für industrielle 
Anwendungen.

Das Unternehmen beschäftigt 2000 Mitarbeiter an 
insgesamt 34 Standorten (11 produzierende Werke)

Branche: Elektronik

www.baumergroup.com

Kurzbeschreibung CRM-Projekt

� Einführung SAP CRM 5.2, Bereich SALES
� Gesamtprojektleitung Pallas: Rüdiger Mink
� Projektleitung CRM: Fabio Sabatini
� Live mit Baumer Electric AG, Schweiz seit 01.06.2008
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� Raschere Reaktion auf neue Kundenbedürfnisse

� Erhöhte Flexibilität und Transparenz

� Kostenreduktion

Ziel des Pallas-Projekts von Baumer ist die gruppenweite Optimierung der Business-Prozesse 
(Auftragsgewinnung, Auftragsabwicklung) und ihre Abbildung in einem standardisierten 
Business-Applikationsportfolio. 

Entscheid für die SAP Business Suite mit ERP/CRM/BI um folgende Zielsetzungen zu 
erreichen:
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� Konzeption und Aufbau eines zentralen, gruppenweiten CRM-Systems

� Ablösung bestehender CRM-Systeme

� Hohe Integrationsanforderungen ERP/CRM/BI 

� Angebotserstellung unter Nutzung der ERP-Preisfindung und des Produktkonfigurators

� Groupware- und Word-Integration (ADDRESS_INTO_PRINTFORM mit Web-Services)

� Ramp-up mit Release 5.2; neue WEB-UI Technologie



&'���������()���

SAP ERP 6.0

SAP CRM 5.2

Geschäftspartner
Produkte (unidirektional)

Middleware

SAP BW
(BI)ReplikationITS-Aufruf

(Absprung)

Angebot/Preisfindung

ERP-Dashboard

BI-Berichte

Groupware-Integration Word-Integration CTI-Anbindung ( geplant)

RFC-Aufruf
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CRM Szenarien:
� Interaktionsmanagement inkl. Besuchsberichte
� Aktivitätenmanagement
� Angebotswesen mit Integration ins ERP
� Opportunity Management (in der Testphase)

Eingesetztes CRM Release: 
� 5.2 Ramp-up

Technische Besonderheiten:
� Komplett Web-basiertes User Interface
� Online-Zugriff auf CRM-Daten
� Bidirektionale Geschäftspartner-Replikation
� Hohe Integration mit dem ERP (Absprünge)
� Groupware- und Word-Integration
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Process Tests

Customizing

Training
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Vorbereitungs-
phase

Implementierungsphase

Support

Go / 
NoGo Go-LiveEnde

Prep. PhaseKick-off

Blueprint ERP

IT
1

Designphase
�	

System set up

Core Team 
Training Blueprint CRM

Blueprint BI

IT
2

Data Migration

Berechtigungen

Cutover Prep

Appl. Integr.

Interfaces

SysCheck

Reports/Forms
Barcode/Labeling

Training Material

CutOver

Cut 
Ovr

�




� Einheitliche Prozesse
� 360�¡Sicht im Kundenmanagement mit direktem Absprung ins ERP/BI
� Aussendienst: Direkt-Zugriff auf Real-Time Daten via UMTS und Internet Explorer

� keine Clientseitige Software
� keine Offline-Datenbanken, somit keine Synchronisierung

� Nutzung der ERP-Preisfindung und des Produktkonfigurators
� Gemeinsamer Adressstamm in CRM und ERP
� Einfache / übersichtliche Navigation dank angepasster Benutzeroberfläche (Customizing)
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Bestandteil der SAP Business Suite!

� Abbildung der gesamten Organisation (Multisite) in einem zentralen CRM System 
möglich

� Standard-Middleware für systemübergreifenden Datenaustausch
� Funktionsumfang und Web-Technologie
� Alle Systeme aus einem Haus!

Wer hat Baumer bei der Einführung unterstützt ?
SAP Schweiz AG

Konzeptionelle Unterstützung: Johanna Zürcher, Senior Consultant CRM
Technische Unterstützung/Middleware: Ralph Kemper, Solution Consultant CRM
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CRM

ERP WEB-GUI

Ablauf:
1. Absprung ins ERP mit 

Übergabe des Accounts
und der Org-Daten!

2. ERP-Belegnummer 
zurück ins CRM

ERP-Preisfindung
ERP-Produktkonfigurator



"��)���)��2�1 �����
�������$��3��)���
�
+��������4�(!�
��-



"��)���)��5�1 �((�
�� ����
������������

Daten aus dem CRM/ERP werden direkt im Informationsblatt des Accounts angezeigt:
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Symbole:
Auftraggeber
Person / Ansprechpartner
Verbundenes Unternehmen
Warenempfänger
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� Komplexität im Aufbau eines zentralen CRM-Systems mit mehreren Vertriebsbereichen 
nicht unterschätzen

� Scope nicht zu umfangreich definieren – Konzentration auf wenige Module sinnvoll
� Vorbereitung und Durchführung der Datenmigration aufwändiger als geplant
� Der parallele Aufbau von ERP und CRM erfordert eine sehr enge Zusammenarbeit

zwischen SD- und CRM-Team
� Ein technischer Berater der das Verständnis für CRM und ERP hat, ist für 

Replikationsthemen sowie Integrationsanforderungen unerlässlich!
� Genügend Zeit für den Aufbau des Berechtigungskonzepts einplanen

� Das CRM-System ist nur das Mittel zum Zweck. Im Endeffekt sind es die Anwender
welche über Erfolg oder Misserfolg einer CRM-Initiative entscheiden!
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Nächste Roll-outs

� 5 Baumer Gesellschaften bis mitte 2009

Weitere Szenarios

� Opportunity Management (Roll-out)
� Kampagnenmanagement
� CTI
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Rüdiger Mink
Projektleiter IT/Logistics

Baumer Management Services AG
Hummelstrasse 17
8501 Frauenfeld

Tel:   +41 52 728 16 14
E-Mail: rmink@baumergroup.com

www.baumergroup.com
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Fabio Sabatini
Projektleiter CRM

Baumer Management Services AG
Hummelstrasse 17
8501 Frauenfeld

Tel:   +41 52 728 15 89
E-Mail: fsabatini@baumergroup.com

www.baumergroup.com


