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Mit proALPHA® in umkämpften Märkten erfolg-
reich agieren

Von der Verkaufsplanung über das Marketing, die
Akquisition und Angebotserstellung bis hin zur Auf-
tragsabwicklung und dem
sich anschließenden Ser-
vice – proALPHA® bietet
die umfassende Funktiona-
lität zur Unterstützung sämt-
licher vertriebsrelevanter
Aufgaben einschließlich
des Kundenbeziehungsma-
nagements. Die redun-
danzfreie Verwaltung aller
Daten vom Angebot bis
zur Rechnung unter einer
einheitlichen Bedienober-
fläche ist dabei selbstver-
ständlich. Infolge der
zunehmenden Globalisie-
rung der Märkte ist die
komplette Mehrsprachig-
keit unabdingbar. Beson-
ders zu schätzen wissen
Vertriebsmitarbeiter die ak-
tive Systemkomponente, die proALPHA® Workflow-
Automation. So erscheinen alle Belege, Notizen
und Dokumente zum gewünschten Termin automa-
tisch in der persönlichen Wiedervorlage. Die Auf-
gaben lassen sich von hier aus direkt bearbeiten
und bei Bedarf an andere Mitarbeiter weiterrei-
chen. Das proALPHA® Dokumentenmanagement-
System (DMS) steht auch an dieser Stelle dem An-
wender zur Verfügung. Dokumente jeglicher Art
können im System zum jeweiligen Vorgang abge-
legt werden. 

Die Vertriebsmodule sind Teile der integrierten Bu-
sinesslösung proALPHA®, welche auf einem einheit-
lichen Funktions- und Datenmodell basiert. Das
heißt ständige Verfügbarkeit aktueller Informationen
zur Dispositionssituation eines Artikels, zu den er-
zielten Deckungsbeiträgen, über die Höhe und Art
der Projektkosten, über Zahlungseingänge oder
den Fertigungsfortschritt eines Kundenauftrags –
auch über das Internet.

Zielgerichtet anbieten –
der Schlüssel zum Erfolg

Vielschichtig sind die Anfor-
derungen, die sich aus den
unterschiedlichen Geschäfts-
fällen ableiten: Leicht und

flexibel muss sich das umfangreiche Angebot mit
vielen Textbausteinen für eine komplexe Fertigungs-
anlage erstellen lassen. In die Angebotskalkulation
sollen dabei die Preise aus bereits erfassten Stamm-
daten und realisierten Aufträgen oder Baugruppen
einfließen. 

Insbesondere beim Unikatsfertiger müssen aber
auch Kostenschätzungen – ohne Stammdaten –
berücksichtigt werden können. Auch der Varianten-
oder Auftragsfertiger wird mit dem proALPHA®

Vertriebsmodul aktiv unterstützt. Der grafische
Produktkonfigurator im Vertriebsmodul erlaubt auf
eine sehr einfache und komfortable Weise die
schnelle und sichere Erstellung von Angeboten.
Dabei werden sowohl die Angebotstexte als auch
der Angebotswert über Formeln und Regeln auto-
matisch ermittelt. Später können dann diese Infor-
mationen zur Bildung der Fertigungsstückliste und
der Arbeitspläne direkt im Produktionsmodul heran-
gezogen werden. 

Fakten:
Unterstützung sämtlicher vertriebsrelevanter 
Aufgaben inklusive Customer Relationship 
Management
Automatisches Weiterleiten von Vertriebsauf-

gaben durch die 
proALPHA® Workflow-
Automation
Vollständige Integration 
der Vertriebsfunktiona-
litäten in proALPHA®

ermöglicht die ständige 
Verfügbarkeit vertriebs-
relevanter Informationen 
wie Zahlungseingänge 
oder den Fertigungs-
stand eines Produktes
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Für den Verkauf von Standardprodukten steht dem
Vertrieb bei der Angebots- oder Auftragserfassung
eine aussagekräftige Terminanfrage (CTP – capa-
ble to promise) und Schnellerfassung zur Verfügung.
Der Verkäufer wird in die Lage versetzt, noch wäh-
rend des Kundengespräches detaillierte Auskunft
über den tatsächlichen Liefertermin der Produkte zu
geben. Dabei wird der Liefertermin auf Basis der
tatsächlichen Auslastung „online“ ermittelt. Dieses
führt zu exakten Terminen. Die Wahrscheinlichkeit
wächst, dass der Termin gehalten wird und der
Kunde zufrieden ist. Nebenbei wird dadurch die
Produktionsplanung sicherer und unterliegt nicht
mehr so starken Schwankungen, da die abgegebe-
nen Termine realistisch sind. 

Der Auftrag ist gewonnen – zuverlässige und effi-
ziente Abwicklung 

Nach der Angebotserstellung und dem gewonne-
nen Auftrag sind jetzt alle Abteilungen bei der pro-
fessionellen Abwicklung gefordert. 

Für den Auftragsfertiger steht das Projektmanage-
ment zur Verfügung. Er kann auch ohne umfangrei-
che Stammdaten bereits jetzt Teile im Einkauf oder
der eigenen Produktion beschaffen. Das spart wert-
volle Zeit bei knappen Terminzusagen. Später wer-
den dann die „Langläufer“ den eigentlichen Auftrags-
und Stücklistenpositionen zugeordnet. Somit bietet
das Projektmanagement bereits an dieser Stelle ein
einfaches aber effizientes Mittel, um Durchlaufzeiten
wesentlich zu reduzieren. Dass diese Daten dann
bereits in der Liquiditätsplanung der Finanzbuch-
haltung berücksichtig werden, ist selbstverständlich.

Bei Fertigungsstrukturen über mehrere Werke oder
Mandanten steht dem Anwender das proALPHA®

Intercompany zur Verfügung. Dort werden Standard-
fertigungsabläufe hinterlegt. Bei der Bestätigung
eines Auftrages der Firma A wird darauf eine Be-

stellung und automatisch in der Firma B ein Auftrag
angelegt. Nach Abschluss der Produktion führt die
Lieferung aus der Firma B automatisch zu einem Wa-
reneingang in der Firma A. Die wertmäßigen Belege
laufen entsprechend. Wieder ein effizientes Werk-
zeug, um Durchlaufzeit – in diesem Fall zwischen
Firmen oder Werken – erheblich zu reduzieren. 

Besondere Anforderungen bestehen im Handel mit
Serienprodukten und in der Zulieferindustrie. Hier
sind Rahmenaufträge und Lieferabrufe nach Termin
oder nach Fortschrittszahlen üblich. Die seit langem
geübte Praxis der Automobilzulieferer, die gesamte
Logistikkette zu steuern und zu überwachen, ist zum
Trend auch für die übrigen Industrie- und Handels-
unternehmen geworden. Die unternehmensübergrei-
fende Kommunikation des Supply Chain Manage-
ments (SCM) erfordert durchdachte und stabile
Technologie. Neben dem Austausch von Daten nach
dem EDI-Standard wird zukünftig der Austausch von
Informationen zwischen autarken Systemen auf der
Basis des international an Bedeutung gewinnenden
XML-Standards erfolgen. proALPHA hat das Kon-
zept mit dem Java Message Server SonicMQ ab-
gerundet. Mit dieser Technik lassen sich komplexe
Informationsstrukturen einfach in nahezu jedes Sys-
tem übertragen und dort verarbeiten. Da SonicMQ
asynchron arbeitet, können beispielsweise Liefe-
rungen avisiert oder Angebote übermittelt werden,
auch wenn die Systeme der Teilnehmer offline sind.

Terminanfrage (CTP)

Fakten:
Einfache und flexible Angebotskalkulation
Mit CTP werden Aussagen zu tatsächlichen 
Lieferterminen zur Realität

proALPHA® Vertrieb
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Spezielle Merkmale bestimmter Branchen bildet
proALPHA® ohne Änderung des Standards ab.
Dazu zählen die Besonderheiten des Kommissions-
und Streckengeschäfts. Abweichende Rechnungs-
empfänger können zahlungsregulierend sein, wie
beispielsweise eine Leasinggesellschaft, oder nur
Prüfungsfunktion haben, wie die Rechnungsprü-
fungsstelle eines öffentlichen Auftraggebers.

Die Belieferung von Einkaufsverbandsmitgliedern
mit unterschiedlichsten Formen der Zahlungsregulie-
rung verwaltet proALPHA® mit allen Konsequenzen
bis zum OP-Ausgleich in der Finanzbuchhaltung.
Die komfortable Bearbeitung von Anzahlungen,
Abschlägen, Teil- und Schlussrechnungen gehört
ebenso zum erprobten Standard.

Nach Fertigstellung aller Produkte steht die Lieferung
an. proALPHA® unterstützt diesen Prozess durch
eine Vielzahl von Funktionen. Dabei steht die Kom-
missionierung im Vordergrund. Nach unterschied-
lichen Verfahren können die Waren kommissioniert
werden. Eine ausgereifte Packmittelverwaltung
unterstützt den Anwender in der Abschlussphase
des Versandes. Ob bei Anlagen oder Serienpro-
dukten, jederzeit ist erkennbar, wie welche Waren
den Versand verlassen haben. 

Nach der Lieferscheinerstellung wird die Rechnungs-
prüfung angestoßen. Alle Daten aus dem Vertrieb
stehen selbstverständlich der integrierten Buchhal-
tung zur Verfügung. 

Differenzierte Preispolitik nach außen – transpa-
rent und komfortabel nach innen

Preise und Konditionen lassen sich schnell und
zuverlässig nach den unternehmensspezifischen
Vereinbarungen ermitteln. Grundsätzlich können
alle Preise sowie Rabatte und Zuschläge unabhän-
gig voneinander in beliebig definierbaren Staffeln
geführt werden. Auch im Web-Shop können kun-
denspezifische Konditionen hinterlegt werden.  
Die Anzahl der Preislisten – in Eigen- oder Fremd-
währungen – ist unbegrenzt. Sowohl Preise als
auch Rabatte und Zuschläge haben stets eine zeitli-
che Gültigkeit. Da Preise und Rabatte bereits vor
dem Gültigkeitsdatum gepflegt werden können, las-
sen sich beispielsweise Verkaufsaktionen mit spe-
ziellen Konditionen während des Aktionszeitraums
rechtzeitig vorbereiten. Selbstverständlich wird
dabei die Änderungshistorie komplett dokumentiert.
Die Set-Verwaltung ermöglicht die Zusammenfas-
sung von verschiedenen Artikeln zu einem Set, das
zu eigenständigen Konditionen verkauft wird.

Provisionen werden variabel auf Umsatz- oder
Deckungsbeitragsbasis abgerechnet. Mehrere Ver-
treter können demselben Objekt zugeordnet sein.Projektmanagement im Vertrieb

Fakten:
Zuverlässige und effiziente Abwicklung mit 
proALPHA® Projektmanagement und 
Intercompany
Unternehmensüber-
greifende Kommuni-
kation durch EDI 
und XML
Berücksichtigung der
Besonderheiten des 
Kommissions- und 
Streckengeschäfts 
oder bei Einkaufsver-
bänden im Standard
Unterschiedliche 
Kommissionierungs-
verfahren und aus
gereifte Packmittel-
verwaltung
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Rollierende Absatzpla-
nung – wo Erfolg plan-
bar ist

Die Methoden für die Pla-
nung von Absatzmengen
und Umsatzerlösen in den
einzelnen Geschäftszwei-

gen sind so verschieden wie die Branchen selbst. 

So werden beispielsweise empirisch ermittelte Mo-
natswerte geplant oder Jahreswerte mittels Vertei-
lungsreihen auf definierte Perioden aufgeteilt.
Wenn große Zahlen die Anwendung statistischer
Methoden zulassen, finden variantenreiche Progno-
serechnungen ihre Verwendung. Die Dynamik des
Faktischen erfordert eine rollierende Fortschreibung
der Planwerte. Mit proALPHA® lassen sich sowohl
schlanke als auch komplexe mathematische Verfah-
ren realisieren.

Prognoserechnungen lassen sich auf Artikelgruppen-
ebene oder für einzelne Artikel differenziert darstel-
len. Historie und Planungshorizont sind frei definier-
bar. Die verschiedenen mathematischen Modelle
berücksichtigen sowohl saisonale Schwankungen
als auch Trends. Über Parameter gesteuert sind
weitere firmenindividuelle Anpassungen denkbar.

Professionell verkaufen – alle Vertriebskanäle 
nutzen

Der persönliche Kontakt zwischen Verkäufer und
Käufer ist in vielen Fällen unverzichtbar. Dennoch
helfen neue Kommunikationstechnologien, poten-
zielle Kunden zu finden, deren Bedürfnisse zu
erkunden und die eigene Leistung effizient zu pro-
pagieren.

Mit proALPHA® werden die vielfältigen Möglichkei-
ten des Internets erschlossen. Der voll integrierte
Web-Shop bietet nicht nur für das Endverbraucher-
geschäft (Business to Consumer) eine nützliche Er-
gänzung. Auch Unternehmenskunden können 24
Stunden täglich recherchieren, Konditionen verglei-
chen und Bestellungen absetzen, ohne eigene Res-
sourcen zu binden. Der komfortable proALPHA®-
Shop erlaubt beispielsweise die Verwaltung
kundenspezifischer Daten und Konditionen. 

Auch Oberfläche und Inhalte der Shops lassen sich
nach den Bedürfnissen der Kundengruppen anpas-
sen. So kann sich das Erscheinungsbild des Shops
eines Kalenderanbieters für eine Bankengruppe von
dem einer Tankstellenkette völlig unterscheiden,
obgleich im Back-Office des Lieferanten dasselbe
System die Aufträge abarbeitet.

Für die Abwicklung der Transaktionen mit festen
Geschäftspartnern bietet sich die variantenreiche
proALPHA®-B2B-Komponente an. In Abhängigkeit
von den entsprechenden Berechtigungen können
Kunden selbstständig Bestellungen aufgeben und
Verfügbarkeiten prüfen. So können beispielsweise
die Kunden eines Sondermaschinenbauers von
jedem Ort der Welt die Ersatzteile für genau dieje-
nige Maschine bestellen, die in dieser Lokalisation
im Einsatz ist. 

Selbstverständlich können auch über das B2B (Bu-
siness to Business) beliebige Produkte bestellt wer-
den. Die Beschränkung des Zugriffs auf einen kun-
denspezifischen Produktkatalog kann dabei helfen,
Fehlerfassungen zu reduzieren. Dies alles geschieht
unmittelbar im proALPHA®-System und kann damit
ohne Verzögerung weiterbearbeitet werden. 

proALPHA® Vertrieb

Fakten:
Durch die Set-Verwaltung wird die Zusam-
menfassung verschiedener Artikel zu einem Set 
mit eigenständigen Konditionen möglich

Schnelle Ermittlung 
von Preisen und 
Konditionen
Zeitliche Gültigkeit 
von Preisen, Rabatten
und Zuschlägen

Fakten:
proALPHA® bietet vielfältige Methoden zur 
einfachen Planung von Absatzmengen und 
Umsatzerlösen
Variantenreiche Prognoseverfahren möglich
Rollierende Fortschreibung der Planwerte
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CRM – Gestaltung und Pflege der Kundenbe-
ziehung

Entscheidende Wettbewerbsvorteile können diejeni-
gen Anbieter erzielen, welche die Wünsche ihrer
bestehenden und potenziellen Kunden genau ken-
nen, umfassende Betreuung garantieren und inten-
sive Beziehung mit ihnen pflegen. Customer Rela-
tionship Management (CRM) tangiert nahezu alle
Bereiche eines Unternehmens. Ob Marketing, Ver-
trieb, Produktion, Versand, Service oder das Mahn-
wesen – die Pflege der Kundenbeziehungen streift
sämtliche Geschäftsprozesse.

Die proALPHA®-CRM-Funktionen umfassen zahlrei-
che Komponenten, von denen manche schon
lange vor Erfindung des Begriffes CRM integraler
Bestandteil der Komplettlösung waren. Dazu zählt
die Lösung von Service- und Reklamationsanforde-
rungen ebenso wie die frühzeitige automatische
Warnung bei der Über- oder Unterschreitung defi-
nierter Kennzahlenbereiche.

Natürlich enthält proALPHA® auch dedizierte CRM-
Eigenschaften. Hierzu zählt das CTI-Modul (Computer
Telephone Integration), womit nicht nur ausgehende
Telefonate per Mausklick auf den Gesprächspartner
aus proALPHA® heraus durchgeführt werden, son-
dern auch eingehende Telefonate das Kunden-
oder Lieferantenfenster mit dem rufenden Ansprech-
partner automatisch öffnen. Das proALPHA® VIS
(Vertriebsinformationssystem) beschränkt sich nicht
nur auf die reinen Vertriebsthemen wie Kontaktver-
waltung, Verfolgung aller Vertriebsprojekte, Ver-
triebscontrolling, Analyse der Vertriebsprozesse
oder Wettbewerbsvergleiche, sondern liefert

gleichzeitig umfassende Unterstützung bei der Steu-
erung und Verfolgung von Marketingkampagnen.

Für den Außendienst bietet proALPHA Teile
der CRM-Funktionen in einer Offline-
version an. Mit VIS Offline stehen
alle vertriebsrelevanten Daten auf
dem Außendienst-Laptop für den
Verkäufer bereit. Ihm werden dort
alle Kontaktdaten seines Verkaufs-
gebietes zur Verfügung
gestellt. Er hat alle Wie-
dervorlagen im Blick,
kann während seiner
Dienstreisen über
die Besuchspla-
nung seine wei-
teren Aktivitäten steuern und ist
ebenfalls über den Workflow mit allen
Kollegen „verbunden“. Hat er wieder
Kontakt zum Firmennetz, repliziert proALPHA® die
geänderten Daten in beiden Richtungen – redun-
danzfrei. Das spart Zeit und motiviert den Außen-
dienst, aktiv im Informationsprozess mitzuarbeiten,
da er selbst viele Vorteile erkennt. 

Für die Kundenzufriedenheit ist ein funktionierender
Service wichtiger denn je. Die Abwicklung von
Serviceaufträgen, die Reklamationsverwaltung, das
Abbilden von Wartungsaufträgen, die Reparatur-
und die Ersatzteilabwicklung sind nur einige von
wesentlichen Bereichen des proALPHA® Servicema-
nagements. Dieses stellt sicher, dass nach dem
Verkaufen der Produkte der Kunde professionell
weiter betreut werden kann. 

Fakten:
Über neue Kommunikationswege neue 
Kunden finden
Vollständig integrierter Webshop nicht nur für 
das Endverbrauchergeschäft (B2C) eine 
nützliche Ergänzung
Abwicklung von Transaktionen mit festen 
Geschäftspartnern über die proALPHA® B2B-
Komponenten

Fakten:
Entscheidende Wettbewerbsvorteile durch die 
Pflege der Kundenbeziehungen (CRM)
proALPHA® CRM-Funktionen integraler Be-
standteil der Komplettlösung
proALPHA® VIS bildet sämtliche Vertriebsthe-
men ab und unterstützt gleichzeitig umfassend
Marketingkampagnen
Für Außendienst CRM-Funktionen auch offline
Mit professionellem Servicemanagement zu 
höherer Kundenzufriedenheit
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Durch Informationsvorsprung gewinnen – 
grenzenloser Zugriff auch über das Internet

Schnelle, dem konkreten
Bedürfnis des Entschei-

ders angepasste In-
formationen sind
häufig auftragsent-
scheidend. Mit
dem integrierten
Informations- und
Controllingsystem
kann sich jeder Mit-
arbeiter seine Aus-

künfte selbst gestalten – sei es online am
Bildschirm oder als Liste. 

Ganz gleich, ob es sich um Statistiken über Kun-
den, Vertreter, Branchen, Regionen, Artikel, Artikel-
gruppen, Seriennummern, Belege, Auftragsarten,
Sachbearbeiter oder um Kombinationen daraus
handelt, per Tastendruck oder Mausklick stehen
beispielsweise Umsätze, Ertragsspannen oder
Deckungsbeiträge für die gewählten Relationen zur
Verfügung. Die Informationen können für den Sach-
bearbeiter detailliert oder für das Management
hoch verdichtet präsentiert werden. Für die tägliche
Arbeit sehr nützlich ist die ständige Möglichkeit,
alle offenen und archivierten Belege einzusehen.
Dabei sind alle Belege logisch miteinander ver-
knüpft, sodass beispielsweise über den Einstieg in
einen Lieferschein der zugrunde liegende Auftrag in
der gleichen einfachen Weise zu recherchieren ist
wie die dazugehörige Rechnung. Mit dem
proALPHA® Kennzahlensystem werden zudem über
die WorkflowAutomation automatisch Informationen
an bestimmte Benutzer geschickt, zum Beispiel beim
Überschreiten der Preisnachlassquote. Der Vertriebs-
leiter oder Geschäftsführer kann nun frühzeitig die
Ursachen ermitteln und entsprechend gegensteuern.
Die Kennzahl selber kann natürlich Bestandteil
eines unternehmensweiten Kennzahlenberichts sein.

Somit stehen mit dem proALPHA® MIS und dem
Kennzahlensystem ausgezeichnete Mittel zur Ver-
fügung, um wiederkehrende Auswertungen mit sehr
vielen Parametern und komplexen Verknüpfungen

schnell und sicher zu generie-
ren. Was aber, wenn die gewünschte Auswertung
in der Form im MIS nicht vorliegt, allerdings für
eine Besprechung bestimmte Informationen sofort
benötigt werden? Für genau diesen Anwendungs-
fall hat die proALPHA Software AG den proALPHA®

Analyzer entwickelt. Mit ihm ist es möglich, ohne
Programmierkenntnisse ad hoc beliebige Abfragen
zu gestalten und Daten mehrdimensional auszuwer-
ten. Dabei macht die graphische Unterstützung den
Umgang mit dem OLAP-basierten Analysewerkzeug
sehr einfach. Per Mausklick kann sich der Anwen-
der immer weiter in die Tiefe der Daten „zoomen“.
Die Analyseergebnisse können mit einem Reporting-
tool für anschließende Präsentationen einfach aufbe-
reitet werden. Individuelle Analysen aus dem Ver-
trieb über beispielsweise Vertriebsgebiete, Vertreter
oder Marktpotenzial in Kombination zu anderen
Einflussgrößen wie Teilegruppen lassen sich ebenso
leicht erstellen wie eine Performanceanalyse im
Telesales.

Ob Ad-hoc-Analysen oder vorformulierte Abfragen –
proALPHA® bietet für jede Art der Auswertung das
richtige Werkzeug.

Vertriebscontrolling mit dem Analyzer

proALPHA® Vertrieb

Fakten:
proALPHA® MIS als Informations- und Control-
lingsystem für wiederkehrende Auswertungen
proALPHA® Analyzer als OLAP-basiertes Ana-
lysewerkzeug für Ad-hoc-Auswertungen
MIS und Analyzer sind vollständig in 
proALPHA® integriert und bieten für jede Art 
der Auswertung das richtige Werkzeug
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