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die Kundenorientierung
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Komplexes
Vertriebsumfeld
in der Feinchemie

Erndhrung. Erneuerbare Energien. Feinchemie. Land-
wirtschaft. Metallurgie. Pharma. Die AlzChem Group AG
bewegt sich in einem breiten Spektrum aus Anwendungs-
bereichen innovativster Feinchemie. So vielfaltig die Un-
ternehmensbereiche sind, so vielfaltig sind auch die
Kunden der Gruppe: Von GroBhandlern Uber pharma-
zeutische Industrieunternehmen bis zu Endverbrauchern
in landwirtschaftlichen Betrieben. Um in diesem kom-
plexen Umfeld Uber alle Bereiche hinweg eine aussage-
kraftige, homogene und fehlerfreie Datenbasis zu etab-
lieren, entschied sich AlzChem flr den Weg in die SAP
Sales Cloud und SYBIT als CX-Partner. Daraus ist ein
Paradebeispiel dafir geworden, wie moderne CX-Tech-
nologien kundenorientierte Prozesse vereinfachen und
es Vertriebsmannschaften ermaglichen, begeisternde
Erlebnisse bei Kunden zu schaffen.
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Ausgangspunkt

Das alte CRM der AlzChem Gruppe war schlicht an seine Grenzen gestof3en.

Die entsprechenden Nachteile waren gleichzeitig die
Anforderungen an ein neues System: bessere Usability
mit moderner Oberflache, mobilfahig, schneller Zugriff
auf Kundendaten, Offline-Nutzung, standardnahe, harmo-
nisierte Prozesse fur die Kundenbereiche, Analyse und
Reporting, Ubergreifende Zusammenarbeit und Integra-
tion in das SAP ERP System. Das alte CRM konnte all das
nicht leisten. Deswegen war die Unzufriedenheit grof3.

AlzChem wollte eine zukunftsfahige Losung fur alle Un-
ternehmensbereiche. Ein Hauptanliegen waren einheit-
liche Vertriebstemplates, die interne Prozesse beschleu-
nigen und ein homogenes Auftreten gegenlber Kunden
sicherstellen sollten. Die SAP Sales Cloud war fur diese
Anforderungen die optimale Losung. Gemeinsam mit
SYBIT schaffte AlzChem Uber eine ausgefeilte Projekt-
methodik eine schnelle Integration der Cloud-Ldsung.
Auch, weil die Sales Cloud Mdéglichkeiten bot, an die man
im Voraus noch nicht gedacht hatte.
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Projektdetails

AlzChem Group AG

= Sechs Monate Projektlaufzeit: April gestartet, Live
im Oktober, in Plan, in Budget, obwohl mehr umge-
setzt wurde als geplant

= Starke Verbesserung der Datenqualitat Spezialchemie

= Fast 90 Prozent der Angebote kommen jetzt aus
dem System

=  System initial in Englisch und Deutsch umgesetzt

= 135 User (DE und EN Version, international) Hauptsitz: Trostberg

= Sehr enge Zusammenarbeit und Kommunikation
zwischen AlzChem und SYBIT

= Synergien Uber alle Bereiche geschaffen

= Spezielle Anforderungen der einzelnen Unterneh- 1.630 Mitarbeitende
mensbereiche Uber Customizing l6sbar, ohne
Programmierung

* Integrationins ERP

= LOsung wird eingesetzt im Vertrieb und Kunden- Eingesetzte Lésungen:
service SAP Sales Cloud
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Ergebnisse
und Highlights

Highlight Angebotsformular: Es wurde ein neuer Angebotsprozess inkl. Ange-
botsformular umgesetzt, das sich jedem Unternehmensbereich anpasst: Jetzt
kann AlzChem sehr schnell und mit wenigen Klicks Angebote erstellen, die ein ein-
heitliches Layout haben, aber trotzdem genug Flexibilitat fir manuelle Anpassun-
gen wie Preise, unterschiedliche Genehmigungsprozesse etc. bieten. Dieser neue
Prozess steigerte die Effizienz in der Angebotserstellung deutlich.

Highlight Stammdaten-Abgleich mit dem ERP: Der Abgleich Debitoren und Wa-
renempfanger funktioniert jetzt Uber das C4C. Diese bidirektionale Schnittstelle
war entscheidend, um Daten automatisch abzugleichen und auf dem aktuellen
Stand zu halten. Auch die Datenqualitdt hat sich dadurch drastisch erhéht (Uber
200 Dubletten wurden bspw. aufgeldst).

Erfolgreiche Abbildung von Vertriebsvertrdgen: Vertriebsvertrage, wie z.B. Pa-
tenvertrage mit externen Firmen, werden jetzt im System abgebildet, inklusive ent-
sprechender Geheimhaltungs- und Vertragsprozesse: Das sorgt flr hohe Trans-
parenz, da jetzt sofort ersichtlich ist, mit welchem Kunden welche Vertréage
bestehen. Markenlizenzvertrage lassen sich jetzt komplett abwickeln, Anwender
profitieren von echten Mehrwerten, kdnnen zum Beispiel nach Schlagworten suchen.

Zahlreiche konkrete Verbesserungen: Telefonanbindung (CTI) schafft Transpa-
renz bei Anrufen, Notizen kdnnen direkt angeheftet werden. Serverseitige Outlook-
Integration wurde umgesetzt, die plattformubergreifend funktioniert; jetzt erlaubt
die Integration eine bessere Arbeit des AuBendienstes: Terminplanung, E-Mail-
Synchronisation, bessere Ansprechpartnersuche.

Zentrale Datenverwaltung entscheidend: Die Effizienz ist im Vertrieb splrbar ge-
stiegen. Gerade flr den AuBendienst im landwirtschaftlichen Bereich hat die mobi-
le Applikation der SAP Sales Cloud grof3e Vorteile geschaffen.
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Key-Point im Projekt: Die Migration des Alt-CRM Genesis World in die SAP Sales
Cloud war aufgrund der vielen Anlagen eine groBe Herausforderung. Die Losung
war ein SYBIT-eigenes Tool, um die Migration von Attachements schnell und in gro-
Bem Stil zu erlauben.

Erfolge auch im Marketing: Die SAP Sales Cloud ermoglichte erste Kampagnen
mit konkreter KPI-Messung.

Unerwartete Vorteile: Zum Beispiel kbnnen im landwirtschaftlichen Bereich Land-
kreisnummern jetzt direkt Uber das C4C aktualisiert werden.

JWir bei AlzChem sind stets darum bemuht, sowoh! die Effizienz
unserer Prozesse, als auch die Zufriedenheit unserer Anwender zu
verbessern und die Vorteile einer modernen IT-Landschaft voll
auszunutzen. Hierbei stellt ein CRM-System einen wichtigen Baustein
dar, um die Mehrwerte einer gemeinsamen Wissensbasis und die
Einsatzmd&glichkeiten Kunstlicher Intelligenz daflir zu nutzen, besser
auf die spezifischen Kundenbedlirfnisse eingehen zu kbnnen. SYBIT
erwies sich flir dieses herausfordernde und spannende Projekt zur
Einflihrung von ,,Cloud for Customer” als der richtige Partner.”

Michael Hilger, SAP Consultant bei AlzChem
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Fazit/Ausblick

AlzChem treibt mit Nachdruck die Digitalisierung der Prozesse voran, um
langfristig wettbewerbsféhig zu bleiben.

Das Unternehmen denkt deshalb schon jetzt beispielsweise Uber den Einsatz von Kl
im CRM-System nach. Das Stichwort: durch Kundenbewertungsmodelle, Scoring, Visi-
tenkarten-Scan, Kundenabwanderungsprognosen und Chat-Bots etc. Wissen zu ge-
nerieren und Anwender zu unterstitzen. Die nachsten Schritte werden deshalb vor
allem auch beinhalten, weitere Analytics- und Reporting-Funktionen zu etablieren und
das Lead- und Opportunity-Management weiter zu optimieren.

Die SYBIT-Projektmethodik

= Coaching Ansatz als Erfolgsfaktor: Projekt von Anfang an mit Coaching-Budget,
d.h. die Features, die nicht im Standard funktionierten, konnte AlzChem unter Coa-
ching-Anleitung von SYBIT selbst entwickeln.

= Ausschlaggebende Faktoren fiir den Projekterfolg: AlzChem entschied sich fur
SYBIT als Dienstleister auch wegen des agilen Vorgehens. Lessons-Learned im
Projekt: Ein Mitarbeiter von AlzChem reiste durch Deutschland und gab an mehre-
ren Standorten End-User-Schulungen, was die Wichtigkeit des Themas unterstrich.
Dieser Ansatz wurde als grof3er Erfolg im Projekt gewertet.
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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
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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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