Success Story

Von B2B bis B2C:
Neuer Webshop bringt mehr
Leben fur Raum und Luft

eCommerce-Plattform mit
PIM und Online-Konfigurator

SIEGENIA

brings spaces to life



Das Unternehmen

Die SIEGENIA GRUPPE vertreibt schon heute die
Produkte, die in Zukunft unsere RGume komfor-
tabler, gesiinder und sicherer machen.

Ob Fenster-, Tur- und Komfortsysteme, Smart-Home-
Anwendungen, Luftungstechnik oder Einbruchschutz:
SIEGENIA treibt Innovationen voran, um das neue zu
Hause ganzheitlich zu beleben. Die Kunden von SIEGENIA
sind dabei so vielfaltig, wie die Produkte des Unterneh-
mens: Zwischen dem Beschlagsspezialisten und seinen
Endanwendern liegen diverse BerUhrungspunkte mit
Geschaftspartnern wie Verarbeiter, Handler, Fachunter-
nehmen oder Architekten. SIEGENIA setzte sich zum Ziel,
die Customer Journey jeder einzelnen Kundengruppe
digital neu zu gestalten und dabei die internen Geschéafts-
prozesse zu optimieren. Gelungen ist das mit dem Auf-
bau einer neuen eCommerce Plattform auf Basis von
SAP Commerce und dem Partner SYBIT. Das Resultat
war weit mehr als gesteigerte Umsatze im Webshop.
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Das Projekt

Ausgangslage

SIEGENIA ist in einem wettbewerbsintensiven Markt ak-
tiv. Der Preisdruck ist entsprechend hoch. Das Unter-
nehmen bietet ein breit aufgestelltes Produktportfolio
fir moderne Fenster-, Tur- und Komfortsysteme wie
Raumllfter oder Fenstermotoriken und verfolgt ein
mehrstufiges Vertriebskonzept lUber den Baubeschlag-
handel, den Verarbeiter (zum Beispiel Fensterbauer oder
Schreiner) bis hin zum Endanwender der fertigen Ele-
mente. Die Wege von der Bestellung bis zur Lieferung
waren bereits vor dem Projekt grundsatzlich digitali-
siert. Es gab einen Webshop flr Ersatzteile und einen
zuséatzlichen Shop flr Lufter. Konfigurierbare Produkte
wurden per PDF-Formular bestellt, das dann intern Uber
den Vertrieb seinen Weg in die Produktion fand. Das
Problem: Es gab kein integriertes Konzept, keinen ganz-
heitlichen digitalen Flow der Prozesse.

Auch intern war keine zentrale Datenbank Uber Produkte
verfugbar. Die Folge waren Effizienzverluste, Geschwin-
digkeitsdefizite, Fehleranfélligkeit und eine nicht opti-
male Customer Experience. So entstand der Wunsch
nach einem integrierten Shopsystem, das vollstandig an
SAP angebunden ist, und das Kunden alle relevanten In-
formationen und individuelle Preise anzeigt - inklusive
digitaler Konfiguration und Bestellfunktion. Das Produkt,
mit dem all das seinen Anfang nehmen sollte, war schnell
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gefunden: Die COMFORT UNIT. Sie umfasst alle Kompo-
nenten einer komplexen Hebe-Schiebe-Tur-Anlage, von
deren Beschlag, Bedienelementen bis hin zur maBange-
fertigten Bodenschwelle. Ein klassisches, hochindividu-
elles SIEGENIA-Produkt also, das digital konfigurierbar
einen neuen Bestellkomfort erreichen sollte.

Der Aufbau einer digitalen Vertriebsplattform fur die
COMFORT UNIT war der erste Schritt in einem umfas-
senden eCommerce-Projekt.

Ausrollen der Plattform in Landesgesellschaften:

1. Schritt: Aufbau eines Webshops entlang der
Customer Journey mit der Unterteilung in B2B
und B2C

= Digitale Plattform fur den Vertrieb der
COMFORT UNIT

=  Abldsung des bestehenden Ersatzteilshops
der SASS (SIEGENIA-AUBI Sicherheits-
Service GmbH)

= Aufbau eines Webshops fur LGftungstechnik

= Erweiterung des B2B-Shops auf B2C-Shop

2. Schritt: Aufbau eines Produkt-Informations-
Systems (PIM) - ,,Product Base” -

SIEGENIA-AUBI KG

Fensterbau/Technik

Hauptsitz: Wilnsdorf-Niederdielfen

2.800 Mitarbeitende

Eingesetzte Losungen:
SAP Commerce
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Projektziele

Markus Bade, CBDO der SIEGENIA-AUBI KG, hatte von Anfang an klare Visionen im
Projekt, war sich aber auch der Herausforderungen bewusst: ,Es ist in der Tat eine
groBBe Herausforderung fiir ein dynamisches Industrieunternehmen, sdmtliche not-
wendigen Produktinformationen digital zusammenzutragen und die Anderungen,
die von statten gehen, in Echtzeit aufzunehmen. Und schlieBlich alles auch sauber
nach aufBen und innen zu kommunizieren. Es geht darum, Vertriebsprozesse, also
Angebote, Zahlungskonditionen, Zahlungsziele etc. unter einen Hut zu bringen. Da
gibt es allein zwischen dem normalen B2B-Geschdft und dem B2C grofBe Unterschiede.
Das Gleiche gilt fiir die Internationalitdt. Wir mussten also auch Schnittstellen von

einem zum anderen Land mit abbilden, andere Mdérkte anbinden. Und vor allem: Weg-
kommen vom E-Mail-Verkehr, von manueller Arbeit, die hinten dranh&dngt und einen
Auftrag komplett in das System hineinzubringen, also seamless dije entsprechenden
Informationen vom Kunden U(iber unsere Vertriebseinheiten in die Werke hineinzube-
kommen. Und dann das Kaufmdénnische genauso digital abzuwickeln. Am Ende des
Tages miissen die Kunden dann, so wie sie es gewohnt sind, auch die Information
bekommen, wann die Ware ankommt. Auch diese Funktionalitdten missen mit ein-
gebunden sein, ist eine permanente Anpassung an die stetig dndernden Anforderun-
gen notwendig. Da gibt es keinen Endpunkt, nur die Kundenzufriedenheit zdhlt.”

Um die optimale Customer Expe-
rience zu erreichen, setzte sich

SIEGENIA drei grundlegende Ziele:

Digitalisierung und Automatisierung von
Auftrags- und Bestellprozessen
- national/international

. Verbesserung der Services flr Kunden
entlang der Customer Journey
- Webshop

. Digitalisierung des Produktportfolios (PIM)
- Product Base




Das Projekt im Detail 1
Die Comfort Unit

Der Schwerpunkt im ersten Teil des Projektes lautete:
Eine digitale Plattform flr den Vertrieb der COMFORT

UNIT aufbauen, national wie auch international.
Die wichtigsten Unterziele waren:

= Umsatz- und Ertragswachstum

= Kostentransparenz

= Erhohung der Kundenzufriedenheit

= Plattform flr zukinftige eCommerce-Szenarien
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Vorher: Bestellung per PDF-Formular
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Die Feature-Highlights der neuen Lésung:

= Mehrstufiger Verkaufsprozess: Abbildung von
Verarbeiter-, Handler- und Herstellerbeziehung in
einem durchgéangigen, digitalen Prozess.

= Online-Konfiguration
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Nachher: Online-Konfiguration und Bestellung

Die Mehrwerte
der neuen Plattform @

fur die Comfort Unit

Verarbeiter konnen nun selbst fehlerfrei die ge-
winschte Comfort Unit konfigurieren. Nach der
Bestellung lauft der Prozess komplett automatisch
Uber die Plattform in das ERP-System. Von dort
wird die Produktion, der Versand und die Abrech-
nung angestolen. Der Prozess ist komplett auto-
matisiert, sodass kein SIEGENIA Mitarbeiter ma-
nuell eingreifen muss.
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Das Projekt im Detail 2
Zusammenfihrung aller Shopaktivitaten

Der zweite Schwerpunkt im Projekt lag darin, aus den  Die Feature-Highlights des neuen Webshops:

beiden reinen B2B-Anwendungen fiir Lifter- und Repara- Die Mehrwerte
turservices einen ganzheitlichen Webshop flr Business- = Mehrsprachigkeit der neuen Plattform @
Kunden (B2B) und Endkunden (B2C) zu erstellen. = Visuell unterstitzte Ersatzteilsuche
= Online-Zahlungsabwicklung
Die wichtigsten Unterziele waren: = 360° Bilder Mehr neue Kunden konnten schon jetzt gewonnen
= Automatisierter Registrierungsprozess mit und die Bestellungen insgesamt deutlich gesteigert
= Schaffung einer Basis flr eine einheitliche Plattform Debitorenanlage mit Doubletten Check werden - durch die bessere Internationalisierung
von SIEGENIA, mit allen Aktivitaten unter einem Dach = Guides zur nutzergefuhrten Produktsuche insbesondere aus dem Ausland. Und das alles ohne
= Implementierung des Shops flr Liftungs- und = Gutscheine und Promotions zusatzliche Personalkosten. Durch die Automati-
Beschlagstechnik = Reorganisation der Prozesse fur das sierung von Bestellprozessen konnte der Vertrieb
= Selbstregistrierung fur B2B- und B2C-Kunden Endkunden-Geschaft entlastet und die freigewordenen Kapazitaten fur
= Online Bestellbarkeit des gesamten SIEGENIA- = Speziell Schweiz: Eigener Shop mit Geo- neue Markte und Produkte gewinnbringend ein-
Produktsortiments Blocking und gleichzeitiger Nutzung der gesetzt werden.
= Steigerung des Endkundengeschafts zentralen Produktdatenbasis
= Automatische Anlage neuer Debitoren = Gastcheckout

= Dubletten-Check bei der Registrierung von
B2B-Nutzern
= Erweiterungen des Backoffices, Bestellhistorie etc.

©Sybit GmbH Success Story - SIEGENIA - SYBIT 6



Das Projekt im Detail 3:
Aufbau Product Base

Im Laufe der Projektarbeit wurde entschieden, dass PIM  Die Feature-Highlights des neuen PIM-Systems:

ein eigener Bereich auf der Plattform werden soll, um so Die Mehrwerte
eine zentrale Produkt-Informationsplattform fur Kunden = 360° Produktsicht (intern und extern) des neuen Product Base @
und Mitarbeiter zu schaffen. = Dokumenten Download Center
= BMECAT / CSV Produktkatalog-Download
Die wichtigsten Unterziele waren: Vollumfangliche Moglichkeit zur Produktrecherche
flr Kunden, Interessenten, Partner, Lieferanten
= Steigerung der Datenqualitdt und Verflgbarkeit und eigene Mitarbeitende.

aller relevanten Informationen an einem Ort
= Vereinheitlichung der Datenbasis Uber alle
Produktgruppen hinweg
= Bereitstellung weiterer Self-Services flr
Geschaftskunden

Das Projekt im Verlauf

Aufbau der eCommerce Go-Live der COMFORT UNIT Go-Live AERO/SASS Payment-Service-Provider-Ablésung
Plattform: Einflihrung B2B/ B2C flir Go-Live Schweiz Einfilhrung Product Base
COMFORT UNIT AERO und SASS (Produkt-Informations-System PIM: MVP)
Lander:
Lander: Polen, Litauen, Lettland, Lander: Niederlande, Belgien,
Osterreich, Slowakei, Lichtenstein, Schweiz Italien, Griechenland
Tschechien, Luxemburg In Vorbereitung: Frankreich, England
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9 Fragen an...

Richard Schiafer, eCommerce-Manager

Herr Schéafer, an welche Zielgruppen richtet sich ihre eCommerce-Plattform?

Der grof3te Teil unserer Kunden sind die Geschaftskunden. Sprich der B2B Bereich.
Und das ist auch das Hauptaugenmerk der eCommerce Plattform. Hier présentieren
wir unsere verschiedensten Produkte, die teilweise konfigurierbar sind. Und eben auch
so bestellbar. Nichtsdestotrotz haben wir auch einen Anteil von Endkunden. Dieser
Bereich wachst und gewinnt flr uns stetig an Bedeutung. Dieses Ziel verfolgt auch
unser neuer Shop, eben noch mehr Endkunden mit unseren Angeboten rund um das
Thema Raumkomfort und Smart Home erreichen zu kénnen.

Was bietet die Plattform dafiir alles?

Wir haben jetzt eine zentrale Anlaufstelle fUr unsere Kunden, die komplett einheitlich
ist flr alle Produktbereiche der SIEGENIA GRUPPE. Welche Angebote haben wir in der
dezentralen Liftung? Welche Produkte kdnnen wir im Bereich Smart Home bieten?
Alles ist jetzt online flr den Kunden auffindbar, und zwar 24 Stunden, sieben Tage die
Woche. Neben dem Informieren unserer Kunden ist flr uns das Wichtigste, den Kunden
die Moglichkeit zu geben, fir sie passende Produkte auch online kaufen zu kdnnen.
Und dann smart zu bezahlen und das Ganze zugig zugestellt zu bekommen. Unsere
Plattform wird auch sukzessiv wachsen. Sie ist der Single Point of Truth, was die Pro-
duktdaten angeht. Wir mochten, dass der Kunde dort auch finden kann, was er viel-
leicht bisher noch nicht explizit gesucht hat. Damit auch kleine Aha-Effekte entstehen.

Ist die Plattform international aufgesetzt?

Grundsatzlich ist der Webshop in der gesamten EU verfligbar, zumindest im privaten
Bereich. Wir liefern weitestgehend in alle EU-L&nder. Fir Geschaftskunden sind wir
aktuell in vierzehn Landern verflugbar, mit sechs Sprachen. Das Ganze wachst stetig.
Wir werden in den ndchsten Jahren forcieren, dass die Plattform EU-weit flr alle Ge-
schaftskunden erreichbar ist. Die Sprachen werden wir auch ausweiten. Wir haben in
der Regel neun Standard-Sprachen. Es ist uns wichtig, dass unsere Niederlassungen
in den jeweiligen Landern angebunden sind. Das hei3t, wir integrieren die Niederlas-
sungen und die Auftrage so, dass sie Uber die eCommerce-Plattform einflieBen, dann
aber in den zustandigen Niederlassungen landen - in der jeweiligen Landessprache,
und ggf. mit landesspezifischen Produkten und Zahlarten.
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Wie ist denn der aktuelle Stand, wie kommt der Shop an?

Seit wir 2018 begonnen haben, ist der Anteil des Webshop-Umsatzes jedes Jahr deut-
lich gestiegen. Wir erwarten auch, dass wir dort weiter stark wachsen werden. Noch
kommen die Bestellungen hauptsachlich sozusagen analog rein. Das heil3t, der Weg
geht vom Verarbeiter Uber den Handel zu SIEGENIA. Analog meint an dieser Stelle aber
nicht, dass tatsachlich handisch bestellt wird. Auch dieser Weg ist digitalisiert und
findet Uber elektronische Wege statt. Wobei der Webshop Stand heute, noch einen
relativ kleinen Anteil hat. Dieser Anteil wird in Zukunft wachsen, gerade bei zukunfts-
trachtigen Produkten wie den konfigurierbaren Artikeln. Die werden heute teilweise
noch per PDF-Formular bestellt. Was fur uns und auch fir den Kunden kein smarter
Weg ist. Diese Wege mdchten wir mit unserer Plattform eben verandern und systema-
tisch digitalisieren. Wir méchten die Bestellwege deutlich vereinfachen.

Wie sah die Situation vor dem Projekt aus?

Im Prinzip hatte Siegenia vor dem Projektstart zwei vollig autarke Webshops. Der eine
war ein Ersatzteil Webshop. Und der andere war ein Lufter Webshop. Fir uns war ein
Ubergeordnetes Ziel, diese Shops zu fusionieren. Und das Ganze auch stark in die Sie-
genia Systemlandschaft zu integrieren. Sodass auch hinten raus, wenn Kunden bestellt
haben, keine manuellen Prozesse mehr angesto3en werden, sondern alles automati-
siert erfolgt. Ein weiterer groBer Aspekt, mit dem wir auch tatsachlich erst begonnen
haben, war die PDF-Bestellung. Wir wollen weg von dem Thema Konfigurationen Uber
PDF. Wir mochten diese Wege digitalisieren und dem Kunden auch sofort online alles
zur Verflgung stellen. Sprich die Information, ob es maglich ist, dieses Produkt so zu
kaufen. Ob das Ganze konsistent ist und was es kostet, nachdem ich es konfiguriert
habe. Ganz individuell.

Wie sind Sie dann im Projekt vorgegangen?

Tatsachlich haben wir erst einmal die alten Webshops abgeldst. Und eins zu eins das
online gebracht, was bereits online war. Mittlerweile kann man aber sicherlich sagen,
dass im Laufe der letzten zwei, drei Jahre, Produkte hinzugekommen sind, die bis da-
hin noch nicht online waren. Die Art und Weise, wie wir heute Produkte in den Webshop
bringen kénnen, hat sich auch deutlich vereinfacht und beschleunigt. Das hei3t, wir
kdnnen relativ zligig entscheiden: Mdchten wir ein gewisses Ersatzteil morgen im
Webshop haben oder nicht? Und so wachst die Plattform auch auf Produktseite Tag
fur Tag.

Was fiir eine L6sung nutzen Sie?

Technisch gesehen nutzen wir SAP Commerce. Wir haben das Ganze bei uns voll
integriert. Die Basis des Webshops istimmer noch das SAP ERP. Wir sind da sehr stark
connected. Vor allem auch im Bereich der konfigurierbaren Artikel. >
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Naturlich wurden in der Eingangsphase auch andere Commerce Systeme betrachtet,
das muss man fairerweise dazu sagen. Aber in der Tat war ein Hauptaspekt zu sa-
gen, wir mochten die Connection zu dem SAP ERP haben. Flr uns ist entscheidend,
dass die Systeme stark miteinander kommunizieren. Wir glauben auch, dass Varian-
tenkonfiguration in SAP Commerce deutlich besser funktioniert. Das war ein Plus-
punkt, weshalb wir uns fur dieses System entschieden haben. Ein weiterer sehr wich-
tiger Aspekt war dann noch das Thema PIM, also dass SAP Commerce auch ein
PIM-System in sich mitbringt.

Was bringen die L6sungen und Prozesse fiir Vorteile?

Die Losungen sind grundsatzlich alle vernetzt. Kunden kénnen also mit einem einfa-
chen Zugang zur Plattform alle relevanten Informationen zu einem Produkt selbst re-
cherchieren, sprich, technische Informationen, aber auch technische Anleitungen,
wie Montage oder Bedienungsanleitungen. Und in gewissen Bereichen wie bei den Er-
satzteilen, kdnnen Kunden die Produkte auch sofort kaufen. Wenn etwas defekt ist,
zum Beispiel, kdnnen Kunden so selbst technisch erkennen, was der richtige Ersatzist,
und sofort bestellen. Speziell unsere Geschaftskunden haben den gro3en Vorteil, dass
sie online konfigurieren und bestellen kénnen. Ubrigens ist es auch fiir unsere Mitar-
beiter sehr wertvoll, dass wir jetzt eine zentrale, umfassende Produktdatenbank ha-
ben, in der sie sich jederzeit informieren kdnnen. Sei es aus eigenem Interesse heraus
oder weil der Kunde jetzt gerade anruft und Fragen zu dem Produkt hat. Das sorgt fur
Entlastung, weil Informationen nicht von verschiedenen Systemen und Stellen zu-
sammengetragen werden mussen.

Wie wichtig war die Zusammenarbeit mit einem externen Partner und wie lief die
Zusammenarbeit?

Wir sind 2018 mit der SYBIT in dieses Projekt gestartet. FUr uns im Prinzip absolutes
Neuland. Wir hatten bis dato auch kein Projekt, was in einer agilen Methodik abgewi-
ckelt wurde. Deshalb war das flr uns schon eine Herausforderung und ein externer
Partner notig. Das Projekt ging jetzt vier Jahre lang. Vier Jahre, in denen wir wirklich
alles gemeinsam lI6sen konnten. Auch die Steine, die uns extern in den Weg gelegt wur-
den, konnten wir wegraumen. Zum Beispiel durch einen Payment Service Provider, den
wir wechseln mussten, zur Laufzeit. Das waren flr uns grof3e Brocken. Aber wir haben
in der Zusammenarbeit mit SYBIT immer geschafft, den Weg wieder zu finden und
das Ganze gemeinsam zu l6sen. Und dabei nie den Fokus den Augen verloren. Wir
konnten die Parameter wie Zeitschienen und Budget, die wir eingangs definiert hatten,
auch wirklich einhalten. Das war ein, glaube ich, sehr besonderer Punkt. Das ganze
Projekt zeichnet sich darin aus, dass es gut gelaufen ist.

©Sybit GmbH

Fazit

SIEGENIA und SYBIT konnten gemeinsam ein hoch am-
bitioniertes eCommerce-Projekt abschlieBen - in Time
und Budget. Grundpfeiler fur diesen Erfolg waren eine
enge Zusammenarbeit, agiles Vorgehen sowie hohe Mo-
tivation und digitale Expertise. , Also, haben wir wirklich
auch das Beste rausgeholt?”, Uberlegt Markus Bade.
~Man kann heute schon sagen: wir haben eine hervor-
ragende Lésung. Eine hervorragende Basis geschaffen
fliir unsere zuklinftige Ausrichtung und eine h6here und
bessere Kundenorientierung. Und wir haben dabei so
viel gelernt.”

,Unsere Stdrken sind Markt- und Kundenndhe.
Mit der Digitalisierung der Auftragsverarbeitung und
dem Wegfall von fehleranfdélligen Routinetdtigkeiten

kénnen wir uns jetzt noch intensiver um unsere

Kunden kiimmern. Mit der gemeinsam mit SYBIT
entwickelten L6sung haben wir nicht nur eine
eCommerce-Plattform, sondern auch ein PIM-System
auf Basis SAP Commerce eingefluhrt. Damit erreichen
wir ein hohes MaR3 an Qualitdtssicherung und steigern
unsere Leistungsfdahigkeit betrdchtlich.”

Markus Bade, Leiter Geschéftsbereich Strategische

Geschiftsfeldentwicklung und Produktmanagement, SIEGENIA
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We Create CX Champions.

500+ 350+

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

Stand: 01.2025
©Sybit GmbH Bildnachweis: SIEGENIA-AUBI KG, Sybit GmbH

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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