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WAREMA goes digital: Wie Microsoft
Dynamics 365 und ORBIS die digitale
Transformation vorantreiben

Die Digitalisierung der Wertschdpfungskette ist fir die WA-
REMA Group ein Kernbestandteil der Geschéftsstrategie,
um Marktchancen bestmdglich zu nutzen und weiter zu
wachsen. Daflir wurde im Vertrieb, im Marketing und im
Service mit Microsoft Dynamics 365 Cloud und der CRM-
Branchenl6sung ORBIS ConstructionONE ein weiterer wich-
tiger Grundstein gelegt. Bei der Prozessdigitalisierung setzt
das Unternehmen auf das Know-how und die Erfahrung der
ORBIS AG als strategischem Partner.
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WAREMA goes digital: Wie Microsoft Dynamics 365
und ORBIS die digitale Transformation vorantreiben

Intelligenter Sonnenschutz ist bei der Planung von
Wohn- und Geschéftsgebduden nicht mehr wegzuden-
ken. Das Marktheidenfelder Familienunternehmen WA-
REMA Renkhoff SE deckt dabei die gesamte Palette ab
und sorgt in Privathdusern sowie in Biro-, Wohn- und
Gewerbeimmobilien rund um den Globus fiir ein opti-
males Raumklima, optimale Ausleuchtung und redu-
zierte Energiekosten. So verhindert zum Beispiel im wiir-
felformigen Berliner Blirogebdude Cube der Einsatz von
intelligent und vollautomatisch gesteuerten Raffstoren
mit BAline-Steuerungen das Aufheizen des Fassadenz-
wischenraums.

WAREMA Renkhoff SE

Hauptsitz: Marktheidenfeld

Produkte: Sonnenschutzsysteme, Insektenschutz-
systeme, Steuerungssysteme

Mitarbeiter: 4.800

www.warema-group.com

Digitalisierung in Geschiftsstrategie verankert

Die Firmengruppe aus Marktheidenfeld, in zweiter Ge-
neration familiengefiihrt, ist in 50 Landern aktiv und er-
zielte 2020 mit 4.800 Mitarbeitenden einen Umsatz von
rund 623 Millionen Euro — Tendenz steigend. Damit der
Wachstumskurs anhélt, war der Unternehmensleitung
schon frih klar: Die Digitalisierung und Optimierung
entlang der gesamten Wertschopfungskette ist ein Kern-
element fiir eine erfolgreiche Zukunft. Nun galt es, diese
konsequent umzusetzen, vor allem in Vertrieb, Marke-
ting und Service. Das Ziel benennt Alexander Scheiber,
Head of Digital Process Design bei der WAREMA Renk-
hoff SE, daher wie folgt: ,,Was wir erreichen wollen, ist
der Aufbau einer ganzheitlichen Customer-Engagement-
Plattform mit einer 360-Grad-Sicht auf das Objekt- und
Privatkundengeschaft und mit durchgédngig digitalen,
effizienten und transparenten Prozessen.”

Customer Engagement mit 360-Grad-Sicht

Der Schritt hin zu diesem Zielbild war kein kleiner. Bislang
verwendete WAREMA eine Mischung aus Microsoft Ex-
cel und einer CRM-On-Premises-Eigenentwicklung, was
mit einem relativ groBen Aufwand und mehreren Ein-
schrankungen verbunden war. Um die CRM-Prozesse zu
optimieren, suchte das Unternehmen per Pitch nach ei-
ner passenden Losung. Mit dabei: die ORBIS AG.

Der Saarbriicker IT-Dienstleister setzte sich mit einer L6-
sung aus Microsoft Dynamics 365 und dem Branchen-
paket ORBIS ConstructionONE durch und Uberzeugte
das Familienunternehmen mit den damit verbundenen
Features. So trug die hohe Integrationsfahigkeit mit den
bei WAREMA genutzten Microsoft-Produkten wie Of-
fice 365 und der Azure-Cloud maBgeblich zu der Ent-
scheidung bei. Ein weiteres groBes Plus sind die einfach
zu bedienenden Benutzeroberflichen des Cloud-CRM.
Sie sorgen fur eine hohe Akzeptanz bei den gegenwartig
rund 500 Nutzern aus Vertrieb und Marketing. Wenn im
Endausbau noch der Service hinzukommt, werden insge-
samt Uber 800 Mitarbeitende mit der Lésung arbeiten.

Klare Sicht auf Bauobjekte und Fachhandel

Im Vertrieb ist WAREMA auf dem Weg zu digitalen Pro-
zessen inzwischen ein groBes Stiick vorangekommen:
Verkaufsrelevante Daten werden zentral, einheitlich und
in hoher Qualitédt in der Microsoft-Cloud zusammenge-
fuhrt. Die Single Source of Truth, die so entsteht, ermog-
licht eine klare Sicht auf jedes einzelne Bauobjekt mit sei-
nem Geflecht aus Daten, Dokumenten und Aktivitaten
sowie auf die Beziehungen zu Architekten, Bauherren,
Planern und zu Fachpartnern.
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Die ORBIS-Branchenlésung bildet alle wichtigen Prozesse
im Bauobjektwesen transparent ab. So hat der Vertrieb
jede einzelne Projektphase im Blick — von der Identifizie-
rung und Qualifizierung tber die Angebotsanfrage und
-erstellung bis hin zum Geschéftsabschluss — und kann
das Objektgeschaft noch effizienter steuern. Was der
Vertrieb besonders schétzt: Das alles kann nun von tber-
all und jederzeit am Desktop-PC oder mobil per Smart-
phone oder Tablet erfolgen. Das Hin-und-her-Ubertra-



gen von Daten zwischen Excel und dem ,alten” CRM
fallt weg, die Prozesse sind nun flussiger und deutlich
schneller. Das ist besonders wichtig, denn die Mdoglich-
keit, relevante Bauvorhaben schnell zu identifizieren und
zeitnah auf Ausschreibungen zu reagieren, ist geschafts-
kritisch, da die Entscheidung fiir ein Sonnenschutzsystem
in der Regel friih in der Planungsphase féllt.

Die entsprechenden Informationen erhélt der Vertrieb
von Bautrdgern, mit der Objektleitung betrauten Archi-
tekten und Planern oder Giber Bauinformationsdienste. In
Zukunft sollen mit dem ORBIS ConstructionHUB auf Ba-
sis von Microsoft Azure relevante Leads aus einer Bauda-
tenbank direkt in das Cloud-CRM (ibertragen und dort
vertrieblich weiterentwickelt werden.

Dank der zentralen und einheitlichen Datenhaltung in
der Cloud liegen dem Vertrieb dariiber hinaus alle zu den
Fachpartnern gespeicherten Informationen vor. Das ist
eine wichtige Grundlage, um die Beziehungen zu inten-
sivieren und die Partner beim Geschaft mit WAREMA.-
Produkten noch besser zu unterstiitzen.

ORBIS als strategischer Digitalisierungspartner

Parallel zur CRM-Implementierung ist der Saarbriicker
IT-Dienstleister mit der Optimierung und Digitalisierung
der Prozesse in Logistik und Produktion sowie ihrer Inte-
gration in das SAP-ERP-System von WAREMA betraut.
Hier kommen auch SAP-basierte ORBIS-Intralogistikl6-
sungen und das ORBIS MES zum Einsatz.

Diese grole Expertise sowohl bei Lésungen und Techno-
logien von Microsoft als auch von SAP Uberzeugte die
Verantwortlichen, bei der Digitalisierung der Geschafts-
prozesse auf ORBIS als langfristigen strategischen Part-
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ner zu setzen. Mit ORBIS SAP IntegrationONE hat der
IT-Dienstleister nicht zuletzt auch eine bewdhrte Lésung
fur die bidirektionale End-to-End-Echtzeitintegration von
Microsoft Dynamics 365 und SAP ERP im Portfolio.

Auch Alexander Scheiber zeigt sich zufrieden: , Mit
Microsoft Dynamics 365 und der CRM-Branchenlésung,
aber auch dank der hervorragenden partnerschaftlichen
Zusammenarbeit mit ORBIS sind wir bei der Digitalisie-
rung der Vertriebs-, Marketing- und Serviceprozesse auf
einem guten Weg, den wir konsequent weitergehen."

»Mit Microsoft Dynamics 365 und einer CRM-
Branchenlésung, aber auch dank der hervorra-
genden Zusammenarbeit mit ORBIS sind wir
bei der Digitalisierung der Vertriebs-, Mar-
keting- und Serviceprozesse auf einem guten
Weg, den wir nun konsequent weitergehen.

Alexander Scheiber, Head of Digital Process
Design bei der WAREMA Renkhoff SE




Kontakt Mehr Informationen

ORBIS AG
Nell-Breuning-Allee 3-5
66115 Saarbrlicken

Tel.: +49 (0)6 81/99 24-0
Fax: +49 (0)6 81/99 24-222

Internet: www.orbis.de

el irfo@orbis.de https://www.orbis.de/microsoft-orbis-

loesungen/digitalisierung-baubranche/
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