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SKF Lubrication Systems



Was bedeutet adäquate Schmierung?



Arten der automatisierten Schmiertechnik



Komplexe Schmiersyteme
Zweileitungs-
Schmiersystem

Einleitungs-
Schmiersystem

Progressiv-
Schmiersystem





• 2005: Projektstart bei Firma Lincoln Industrial 
• Erfassung des ersten Systems: Progressivschmiersystem 
• Erstellung der Kalkulationsvorlage 
• Definition des Angebotslayouts und erstellen der Vorlage 
• Schnittstelle SAP 
• … Erfassung weiterer Systeme 
• 2010: SKF Gruppe erwirbt Lincoln Industrial 
• 2017: Vorgangssteuerung und Kapazitätsplanung 
• 2020: Guided Selling: CPQ für Händler 
• Über 100 User in sieben Ländern 
• Ca. 2200 Angebote im Jahr

Projekt Historie



Configuration – Product Designer

Erfassen des Systems mit 
dem Product Designer



Automatische Auslegung des 
gesamten Schmiersystems mit dem 
Developer Studio

Configuration – Product Designer



Schnittstelle zu SAP

Pflegesystem – ‚Product Designer‘ 
• Preise & Kosten 
• Technische Daten 

Planware CPQ 
• Kundendaten 
• Materialstamminformation, Standardlieferzeit, Gültigkeit, etc 
• Kundenspezifische Stückpreise



Vorteile des CPQ Systems für SKF

• Korrekte und vollständige Systemkonfiguration 
• Automatische Erstellung der Angebotskalkulation 
• Kunden erhalten schnelle und zuverlässige Angebote 
• Game Changer im Vertrieb und Engineering 
• Zeitersparnis - Möglichkeit, mehr Angebote zu generieren 
• Mehr Benutzer können mit weniger Fachwissen an der Erstellung von Angeboten 

arbeiten, ohne Risiko einzugehen



Einbettung CPQ System



Warum ein CPQ – Tool
Vorgangssteuerung 
alle Vorgänge rund um die Angebotserstellung werden über das CPQ-Tool 
verwaltet, wie z.B. technische Klärung, Dokumentation, Schulung … 
• Steuert die unterschiedlichen Funktionen im Sales Team 
• Erstellt Leistungskennzahlen, um auf Veränderungen reagieren zu können 
• Risikomanagement 
• Ermöglicht Prozess- und Qualitätsanforderung zu automatisieren

Konstruktionstool 
• Halbautomatisierte Stücklistenerstellung erhöht Geschwindigkeit, 

Qualität bei gleichzeitiger Beibehaltung der Flexibilität  
• Schnelle Kalkulation des ausgelegten Systems 
• Qualitativ hochwertiges Angebotsdokument 
• Ausführliche technische Dokumentation



Weitere Vorteile und Möglichkeiten nutzen

•Klassifizierung der Angebote 
•Reduzierung der Variantenvielfalt 
•Möglichkeit des Guided Selling 
•Erweiterte Kalkulationsabläufe nutzen, Fertigungskalkulation von Baugruppen 
•Sichtbarkeit von Materialstamminformation, Standardlieferzeit, Gültigkeit, etc 
•Hinterlegung von Engineering Wissen, schnellere Einarbeitung neuer Kollegen 
•Automatisierte Schmierplanerstellung 
•Automatisierte Dokumentation von Systemen 
•Standardkonfiguration für „komplett definierte“ Systeme



Guided Selling mit Planware CPQ

Ziele des Guided Selling Tools: 
• Konfiguration von stark standardisierten Systemen – z.B. Retrofit 
• Einfache Konfiguration durch Kunden und Händler 
• Keine grundlegendes Know How der Systeme erforderlich 
• Technischer Innendienst kann standardisierte Angebote binnen Minuten erstellen 
• Einfacher Weg zur schnellen Erzeugzeugung von Stücklisten, Schmierplänen und 

Dokumentationen die auf spezifischen Konfigurationen basieren 
• Angebot basierend auf kundenspezifischen Preisen 
• Bessere Leadgenerierung - mehr Angebote - mehr Aufträge





Guided Selling - customizing technischer Innendienst

Guided Selling

Standard 
Konfiguration

technischer 
Innendienst

Kundenspezifisch 
angepasste 

Konfiguration

Planware CPQ
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