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Innovation liegt
in der DNA

Mit liber 6.500 hoch qualifizierten Mitarbeiterin-
nen und Mitarbeitern an weltweit 40 Standorten
zahlt Max Bogl zu den groBten Bauunternehmen
der deutschen Bauindustrie.

Seit der Grindung im Jahr 1929 ist die Firmengeschichte
gepragt von Innovationskraft in Forschung und Technik -
von mafRgeschneiderten Einzelldsungen bis zu bautech-
nisch und 6kologisch nachhaltigen Gesamtldsungen wie
die Magnetschwebetechnologie. Das gilt auch fur die
internen Prozesse: Auch hier setzt das Unternehmen
auf neueste Technologien - und entschied sich fur die
modernste CRM-L6sung am Markt.
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Die Herausforderung

Mit der steigenden Komplexitat im Vertrieb steigen auch die Anforderungen
an ein performance-starkes CRM.

Bogl erkannte, dass die Sales-Teams in den beiden Geschaftsbereichen Max Bogl Wind
AG und Transport System Bogl ein neues, benutzerfreundliches und intelligentes Max Bogl Bauservice GmbH & Co. KG
CRM-Tool bendtigen.

Das Ziel: den Vertriebsalltag erleichtern und Stakeholder-Prozesse zielsicher sowie
Projekte einheitlich steuern. Denn die Max Bogl Wind AG als Hersteller von Hybridtlirmen International tatiges Bauunternehmen
fir Windkraftanlagen und das Transport System Bogl als Entwickler eines Magnet- A in den Bereichen Mobilitat, Erneuerbare
schwebebahn-Systems bewegen sich in einem Umfeld, das verschiedenste Interes- m Energien, Wohnen, Hochbau, Infra-

sen zusammenbringen muss: Partner, Presse, Politik, Verwaltung, Offentlichkeit. struktur und Zukunftstechnologien

Hauptsitz in Sengenthal bei
Neumarkt (Oberpfalz)

6500 Mitarbeitende

2,7 Mrd. € Umsatz
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Das Projekt

Technisch gesehen ging es zunédchst um die Migration der Daten aus dem
Alt-System und dann um die Einflihrung der SAP Sales Cloud V2 Standalo-
ne mit SSO & Serverside Outlook-Integration. In themenbezogenen, agi-
len Workshops leitete das Projekt-Team Aufgaben fiir den nachsten
Sprint ab. Vorab definierte Key-User begleiteten den Change-Prozess in
Richtung der Sales-Teams unter anderem mit Informationen zu neuen
Strukturen und den Benefits der neuen L6sung.

Business Partner Monate initiale Anwender zum Start
migriert Projektlaufzeit (und weitere in Planung)

,Flr uns war schnell klar, dass wir diesen Weg mit der SYBIT gehen wollen.
Denn letztlich geht es nicht nur darum, ein System einzufiihren. Sondern eines,
das zu unseren spezifischen Prozessen und dem tdglichen Doing passt. Die SYBIT
hatte hier von Anfang an einen guten technischen, aber auch gesamtstrategischen
Blick auf unsere Prozesse.”

Norman Seibold, Gruppenleiter IT SAP Logistik Bdgl (links)
Michael HauBner, IT SAP Logistik Bégl (rechts)
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Die Benefits

Hohe User Akzeptanz

Ein Punkt, der vor allem im Alt-CRM immer wieder fur Frustration bei den An-
wendern sorgte: Die Performance. Das ist nun anders: Die System-Performance
der SAP Sales Cloud V2 sei beeindruckend schnell und die User bewegen sich
auf einer modernen, intuitiven Benutzeroberflache.

. Schneller Uberblick

Der Digital Working Space bietet eine einfache und zentrale Verwaltung von
Kontakten, Leads, Opportunities und Angeboten. Die Sales-Mitarbeiter haben
einen Uberblick liber Beziehungen und Netzwerke der unterschiedlichsten Sta-
keholder eines Projekts. Abgebildet wird dieses Stakeholder-Management in
der SAP Sales Cloud V2 uber Kundenrollen.

. Gezielte Planung und Steuerung der

Vertriebsprozesse

Speziell von Bogl definierte, komplexe Sales Playbooks definieren einen trans-
parenten, geflUhrten Vertriebsprozess mit obligatorischen Feldern und Quality
Gates im Guided Selling-Bereich

. Nahtlose Verbindungen und einfacher Wissensaustausch

Die serverseitige, nahtlose Outlook-Integration bietet eine Reihe von Vorteilen:
Ohne zwischen Anwendungen wechseln zu missen, kdnnen die Vertriebsmit-
arbeiter direkt aus Outlook heraus auf relevante CRM-Daten zugreifen. Hinzu
kommt: Die Daten bleiben innerhalb des Unternehmensnetzwerks und werden
gemal3 den Sicherheitsrichtlinien des Unternehmens behandelt.
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Uber das von der SYBIT entwickelte Add-on Success4Buildings fiir die SAP Sales
Cloud hat Bdgl nun eine klare Ubersicht nicht nur Gber Kunden und Beteiligte,
sondern rund um das Bauobjekt mit zugehdrigen Gewerken, GPS-Daten, Ver-
triebschancen und Deadlines. ,So haben wir die Méglichkeit, noch mehr Stake-
holder zusammenzubringen und alle Opportunities schnell zu erkennen”, so
Michael HauBner, IT SAP Logistik. Die anstehende Integration von Microsoft
Teams soll es dann ermdglichen, noch effektiver zusammenzuarbeiten - bei-
spielsweise Uber Whiteboards, die die komplexen Beziehungsgeflechte eines
anstehenden Magnetschwebebahn-Projektes Ubersichtlich darstellen.

5. Uberblick liber Beziehungs-Netzwerke

. Mobile Verfiligbarkeit

In der Remote-Arbeit profitieren die User vom ,Mobile first"-Ansatz flr iOs und
Android und konnen alle relevanten Informationen Standort- und gerateunab-
hangig abrufen.
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Fazit

In der neuen SAP Sales Cloud V2 haben die Sa-
les Teams der Max Bdégl Wind AG und das
Transport System Bogl alle relevanten Infor-
mationen jederzeit libersichtlich und in interak-
tiver Form zur Hand.

Das Resultat: Gezielte Planung, Steuerung und Kontrol-
le der digitalisierten Vertriebsaktivitaten. Nahtlose In-
tegrationen ermdglichen es den Teams, direkt und
kontextbezogen zu kommunizieren und Opportunities
gewinnbringend zu nutzen.

.Der Support durch die SYBIT, auch in der Kommu-
nikation mit der SAP, war fachlich und menschlich
hervorragend. Auf einer solchen Basis geht man den
Weg dann auch gerne weiter, denn auch andere
Fachbereiche bei B&gl interessieren sich flr die neue
L&sung. Fur uns ist dabei klar: Die SYBIT ist der Part-
ner, mit dem wir unsere Ziele erreichen.”

Norman Seibold, Gruppenleiter IT SAP Logistik Bogl
Michael HauBner, IT SAP Logistik Bogl




We Create CX Champions.

500+ 350+

Kunden Mitarbeitende
1009% No.1
kundenzentriert fur CX in Europa
IT-Arbeitgeber Jahre Erfahrung

Stand: 01.2025
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Gehen wir den nachsten
Schritt zusammen!

+49 7732 9508-2000

sales@sybit.de

Sybit GmbH
St.-Johannis-Str. 1-5
78315 Radolfzell
www.sybit.com
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