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Auf einen Blick - Unternehmenskennzahlen

Umsatz (Mrd. €)

5,4

Auftragseingang (Mrd. €)

5,1
-8,8 %

Mitarbeiter am 

30.06.2023 (Anzahl)

18.352
+10,9 %

Investitionen (Mio. €)

316

+26,8 %

Ergebnis vor Zinsen und 

Steuern (EBIT) (Mio. €)

615

EBIT-Rendite

11,5 %

F+E-Kosten (Mio. €) 

476

F+E-Quote 

8,9 %

+6,3 %

+44,7 %

+27 %

+31,4 %

Geschäftsjahr 2022/23



Geschäftsbereich Werkzeugmaschinen

Maschinen zum Laserschneiden Stanz- und Stanz-Lasermaschinen Maschinen zum Biegen

Maschinen zum Schweißen Maschinen für die Rohrbearbeitung Lösungen für die vernetzte Fertigung



Geschäftsbereich Lasertechnik

CO2-, Festkörper- und Faserlaser Lasersysteme

Beschriftungslaser Additive Manufacturing 



Unsere weiteren Geschäftsfelder

Elektronik Photonic Components 

Prozessstromversorgung für die 

Hochtechnologieanwendung 
Laserdioden für Sensorik, 

Datenkommunikation und 

Wärmebehandlung



Globale Präsenz
Weltweit nah am Kunden mit über 70 Standorten

Vertrieb und Service

Produktionsstandort

Deutschland

14
Amerika

11
Europa

(Ohne D)

29

Asien/Pazifik/

Sonstige

17

Standorte Weltweit



Status Quo bei TRUMPF
Bewertung in Bezug auf die Inhalte von Jörg Müller und Marktreife der Standard- (SAP) Systeme!

TRUMPF EAM Principles Nr.1: 

IT follows Business follows Customer 

→Kundenanforderungen gehen vor 

(Business-)Funktionen vor 

(technologiegetriebener) Standardisierung.
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EaSi Sales → connected IT Backbone, consistent data flow
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Das Ziel: Durchgängige Prozesse und IT-Anwendungen von der Preislistenerstellung über das Angebot bis zur Auftragsabwicklung



Angebotsverwaltung

▪ Angebotsübersicht

▪ Kennzahlen

▪ Produktinformationen

▪ Neuerungen, richtige und rechtzeitige 

Informationsbereitstellung  

▪ Kommunikation mit technischem 

Innendienst

Neue Infos, 

Nachrichten



Angebotsbearbeitung
Durchgängiger Informationsfluss → jede Information wird möglichst nur 1x erfasst/ bearbeitet 

▪ Informationen entstehen in der Interaktion mit dem 

Kunden

▪ Außendienst ist der Ansprechpartner der Kunden → 

somit verantwortlich für Informationsbeschaffung

▪ Strukturierte Erfassung der Informationen steigert die 

Effizienz im Gesamtprozess



Voller Informations- und Funktionsumfang → TRUMPF Erweiterungen, u.a. am SAP Standard

Angebotsbearbeitung

Margen-

berechnung

Angebots-

vorlagen

Auftrags-

übergabe

Neue 

Version

Steuern und 

Zollkosten

Druck-

Einstellungen

Druckarten Preisdarstellungen

Multisprachigkeit



Angebotsbearbeitung
Anwenderfreundliche Variantenkonfiguration!

Preisanzeige während der 

Konfiguration → Aufbau 

der Produktstrukturen mit 

Einschränkungen

Ergänzende Informationen 

für den internen Gebrauch 

→ „Produktschulung-Light“ 

für den Außendienst

Medieninformationen

Struktur der 

Variantenkonfiguration im ERP, 

Länderspezifika im CPQ



Angebotssystem – Administrative Funktionen
Stellen eine weltweite, effiziente Abwicklung sicher!



Vertriebsvision
Wie sieht die Vertriebsberatung der Zukunft aus? 

CPQ Integration Variant Configuration

Content Creation

Offline functionalities

Existing data quality

Overall Performance

AI

Focus Sales Enablement

Dimensionen der Kundenberatung

→ Fokus: Integration der Systeme

Bewertung

→ Marktreife der Standardsysteme



Ansprechpartner

Vielen Dank.

www.trumpf.com

Aleksandar Rogic

Enterprise Architekt Business Process Solutions

+49 7156 303-31413

aleksandar.rogic@trumpf.com

http://www.trumpf.com/
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