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Ihre Ausgangssituation im Bauobjektgeschäft

Ihr Unternehmen ist im Bausektor tätig und bietet Produkte und 
Dienstleistungen für den Hoch- und Tiefbau an bzw. gehört zur 
Bauzulieferindustrie

Bauobjekte in den Bereichen Wohnungsbauten, Industriebauten, 
gewerbliche und öffentlicher Bauten sowie Renovierung und 
Sanierung gehören zu ihrem täglichen Geschäft

Ihr Vertriebsteam im Innen- und Außendienst benötigt für eine 
effiziente Verwaltung von Bauobjekten und deren effektiven 
Verfolgung über Ihren kompletten Lebenszyklus sämtliche Verfolgung über Ihren kompletten Lebenszyklus sämtliche 
verfügbaren Informationen – tagesaktuell online jederzeit verfügbar

Die Bauobjektverfolgung soll auf Basis von SAP CRM unterstützt 
werden
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Vorteile des SPV Beratungsproduktes „Bauobjektgesch äft“

1. Schnelligkeit am Markt

2. Richtige Prioritäten2. Richtige Prioritäten

3. Steigerung der Qualität

4. Bessere Entscheidungen

Vorteile des SPV Beratungsproduktes „Bauobjektgesch äft“



1. Vorteil – Schnelligkeit am Markt

� Frühzeitige Identifikation relevanter Objekte 
(vor dem Aufstellen des Baustellenschildes)

� Elektronische Übernahmeverfahren für Objektdaten 
(z.B. ADI, IBAU) oder Erfassung durch externe 

��� �
(z.B. ADI, IBAU) oder Erfassung durch externe 
Dienstleister

� Schnelle und qualitativ hochwertige Qualifizierung und 
Anreicherung der Objektdaten mit Ansprechpartnern, 
Gewerken und Terminplänen

� Strukturierte Qualifizierung der relevanten 

��� �

��� � � Strukturierte Qualifizierung der relevanten 
Objektdaten inklusiver Vollständigkeitsprüfungen und 
Plausibilitätschecks je nach Objektphase

��� �
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2. Vorteil – Richtige Prioritäten

� Priorisierung der Objekte gemäß Objektarten, Objektphasen, 
Umsatz, Produkten, beteiligten Unternehmen und 
Referenzpotential

� Automatische Priorisierung der Objekte gemäß Objekt��� � � Automatische Priorisierung der Objekte gemäß Objekt
phasen, Umsatz, Produkten, beteiligten Unternehmen und 
Referenzpotential (Parametrisierbare Attribute / Wertigkeiten)

� Weiterleitung der Objektdaten an die Mitarbeiter 
des zuständigen Verkaufsteams

� Automatische Weiterleitung der Objektdaten an die 

��� �

��� �
Mitarbeiter des zuständigen Verkaufsteams 
(Findung anhand Rolle, Region, Produkt und Objektart)

� Das persönliche Objektcockpit fokussiert den Mitarbeiter 
auf die gerade wichtigen Objekte

��� �

��� �
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3. Vorteil – Steigerung der Qualität

� Transparente Abbildung des Beziehungsgeflechtes des 
Objektes, der beteiligten Unternehmen und der jeweiligen 
Ansprechpartner
� Graphische Abbildung des Buying Centers des Objektes

� Identifikation der Gewerke und Erfassung des möglichen 
��� �

� Identifikation der Gewerke und Erfassung des möglichen 
Umsatzpotentials
� Strukturierte Erfassung der Gewerke, Produkte 
und der Wettbewerberprodukte inklusive Menge / Preis

� Papierlose Verwaltung aller Dokumente zum Objekt
� Elektronisches Objektarchiv zur Verwaltung aller Dateien

��� �

��� �

� Terminverfolgung der Objektmeilensteine (Ausschreibung,
Submission, Vergabe, Entscheidung) zur rechtzeitigen 
Auslösung von Maßnahmen
� Automatische Terminverfolgung und Auslösung von 
Wiedervorlagen / Eskalationsprozeduren 
(Aufgaben, Rote Ampeln / Emailsteuerung)

��� �
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Identifikation der Gewerke und Erfassung des möglichen Identifikation der Gewerke und Erfassung des möglichen 
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und der Wettbewerberprodukte inklusive Menge / Preis
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4. Vorteil – Bessere Entscheidungen

� Erfolgskontrolle über gewonnene und verlorene Objekte 
hinsichtlich Region, Verkaufsteam, Produkt, Preis und 
Wettbewerberaktivitäten

� Auswertungen der Objekte bzgl. Status gewonnen oder ��� � � Auswertungen der Objekte bzgl. Status gewonnen oder 
verloren und Zeit, Region, Produkt, Verkaufsteam und 
beteiligter Wettbewerber 

� Schnelle und übersichtliche ad-hoc 
Auswertungsmöglichkeiten über die aktuelle Objektpipeline

� Übersichtliche graphische Darstellung der aktuellen 

��� �

��� � � Übersichtliche graphische Darstellung der aktuellen 
Objektpipeline inklusive Ampelsystem zur aktuellen Situation 
mit direkter Absprungmöglichkeit in die Objektdetails

��� �
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Das proaktive Bauobjektgeschäft in der Prozessübers icht

2

1

Qualifizierung und Anreicherung von 
Daten (Produkte, Ansprechpartner, 

beteiligte Unternehmen) im Call 
Center bzw. Innendienst

Erfassung von 
Objekt-

informationen 
Online, durch 

3

Online, durch 
einen externen 

Dienstleiter oder 
durch 

Datenübernahme 
ADI / IBAU

Auswertungen über 
Gewinn/Verlustquote der 

Objekte nach Produkt, 
Region, Team und 

Wettbewerber

9

8

7
Nachverfolgung der Objekte 

gemäß Priorisierungsliste und der wichtigen Termine  wie z.B. 
Auschreibung, Submission und Vergabeenscheidung

Zusammenarbeit mit dem 
Innendienst zur Erstellung von 

Angeboten und Aufträge inklusive 
Integration in SAP ERP

Das proaktive Bauobjektgeschäft in der Prozessübers icht

4

Automatische Weiterleitung des 

Automatische Priorisierung von 
Objekten anhand eines 

parametrisierbaren Schemas

3

5

Aufruf der persönlichen 
Objektsicht und 

Sortierung nach den 
Prio 1 Objekten im 

vertrieblichen 
Außendienst 

Automatische Weiterleitung des 
Objektes an den hierfür 

verantwortlichen Mitarbeiter

Zusammenarbeit mit den 
beteilgten Personen 

(Handwerker, Architekt, 
Planer, Bauherr, 
Großhandel) und 

Anreicherung des Objektes 
mit wichtigen Einzelheiten

6

Außendienst 

Nachverfolgung der Objekte 
gemäß Priorisierungsliste und der wichtigen Termine  wie z.B. 

Auschreibung, Submission und Vergabeenscheidung



Die SPV Funktionsbausteine für das Bauobjektgeschäf tDie SPV Funktionsbausteine für das Bauobjektgeschäf t



Die SPV Funktionsbausteine für das Bauobjektgeschäf t

Die SPV Funktionsbausteine für das 
Objektgeschäft basieren auf dem 
SAP CRM Standard und der 
SAP Business Suite!

Natürlich modifikationsfrei, erweiterbar 
und upgradefähig!

Die SPV Funktionsbausteine für das Bauobjektgeschäf t



Strukturierte Arbeitspakete für erfolgreiche Implem entierung

Phase 1

Projektvorbereitung Realisierung

Analyse

Konzeption

Strukturierte Arbeitspakete für erfolgreiche Implem entierung

� AP 1 –
Projektvoraussetzungen

� AP 4 – Stammdaten
� AP 5 – Objektgeschäft
� AP 6 – Aktivitäten-

management
� AP 7 – SAP R/3 

Integration
� AP 8 – Workflows und 

Eskalationen
� AP 9 – Dokumenten-

verwaltung, Formulare 
und Email-Integration

� AP 10 – SAP BI 
Auswertungen

� AP 11 –
� AP 12 –
� AP 13 –

management
� AP 14 –

Entwicklungen
� AP 15 –

verwaltung, Formulare 
und Email

� AP 16 –
Extraktoren und Queries

� AP 17 –
Integration

� AP 18 –
EskalationsprozedurenEskalationsprozeduren

� AP 19 –
verwaltung

� AP 20 –
Integrationstests

� AP 21 –

AP 2 – Projektmanagement

Projektmanagement

Strukturierte Arbeitspakete für erfolgreiche Implem entierung

Realisierung
Produktions
vorbereitung

Rollout & Support

Phase 2

Umsetzung

Strukturierte Arbeitspakete für erfolgreiche Implem entierung

– Basisinstallation
– Objektgeschäft
– Aktivitäten-

management
– ABAP-

Entwicklungen
– Dokumenten-

verwaltung, Formulare 
und Email-Integration

– SAP BW-
Extraktoren und Queries

– SAP ERP 
Integration

– Workflows und 
Eskalationsprozeduren

� AP 22 – Datenmigration / 
Schnittstellen

� AP 23 – Schulungen 
(Train-the-Trainer)

� AP 24 – Cut-Over 
Planung

� AP 25 – Rollout
� AP 26 – Support

vorbereitung

Eskalationsprozeduren
– Berechtigungs-

verwaltung
– Funktions- und 

Integrationstests
– Dokumentation

Projektmanagement

AP 3 – Changemanagement



Bauobjektgeschäft

Projektbeispiel für ein erfolgreich 
betriebenes Bauobjektgeschäft

Projektbeispiel für ein erfolgreich 
betriebenes Bauobjektgeschäft



VIEGA – Das Unternehmen

Viega GmbH & Co. KG:

� Hauptsitz in Attendorn (gegründet 1899) mit Zweigwerken 
in Deutschland und den USA

� International vertreten mit über 2.000 Mitarbeitern weltweit
� Produkt in den Bereichen Rohrverbindungs

und Vorwandtechnik
� Services Fachpartner (u.a. Installateure) schätzen die 

Viega-Seminarcentren als Weiterbildungseinrichtung für 
fundiertes Wissen aus Installationstechnik und Branche

Hauptsitz in Attendorn (gegründet 1899) mit Zweigwerken 

International vertreten mit über 2.000 Mitarbeitern weltweit
Produkt in den Bereichen Rohrverbindungs-, Entwässerungs-

Fachpartner (u.a. Installateure) schätzen die 
Seminarcentren als Weiterbildungseinrichtung für 

fundiertes Wissen aus Installationstechnik und Branche



VIEGA – Die Ausgangssituation

Die Ausgangssituation im Bauobjektgeschäft:

� Der Mitarbeiter muss aufwendig die für Ihn relevanten 
Objekte im System suchen

� Die Abarbeitung der Objekte erfolgt unstrukturiert und 
nicht orientiert an den Objektphasen

� Die Objektdaten sind oft ungenau und unvollständig. 
Dieser Umstand macht valide Auswertungen schwierig.

� Die Priorisierung der Objektbearbeitung erfolgt auf Fall
zu-Fall Basis nach dem individuellen Vorstellungen des 
Mitarbeiters

� Die Objektpipeline ist für den Mitarbeiter schwer 
ermittelbar und somit Vorhersagen über die aktuelle ermittelbar und somit Vorhersagen über die aktuelle 
Objektsituation schwierig

� Graphische Darstellungen werden unzureichend 
unterstützt und sind aufwendig zu erstellen. Eine Ad
hoc Analyse ist nicht möglich.
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VIEGA – ReklamationsmanagementDer Lösungsansatz für ein proaktives Objektgeschäft :

� Der Mitarbeiter hat in seinem „Business Blick“ alle für Ihn 
relevanten Objekte übersichtlich dargestellt. Die aufwendige 
Suche entfällt.

� Das System führt den Anwender über Plausibilitätsprüfungen 

VIEGA – Der Lösungsansatz

� Das System führt den Anwender über Plausibilitätsprüfungen 
durch die phasenorientierte Objektbearbeitung. 
Die Objektdaten sind hierdurch vollständig und konsistent.

� Es erfolgt eine automatisch berechnete Priorisierung des 
Objektes anhand einem parametrisierbaren Schlüssels. 
Hierdurch wird der Focus der Mitarbeiter auf die gerade 
„heissen“ Objekte gelegt

� Im persönlichen „Business Blick“ des Mitarbeiters werden die 
Objekte gemäß Ihrer Priorisierung übersichtlich gelistet. Objekte gemäß Ihrer Priorisierung übersichtlich gelistet. 
Von hier kann der Mitarbeiter in die Objektbearbeitung 
navigieren und wieder zurückkehren.

� Im Business Blick unterstützt eine graphischen Darstellung 
die einfache und schnelle Analyse der aktuellen 
Objektsituation
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VIEGA – Bauobjektgeschäft im SAP CRM WebClient 1/2

Die Objektbearbeitung beginnt im persönlichen Business Blick des Anwenders
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VIEGA – Bauobjektgeschäft im SAP CRM WebClient 2/2

Der Anwender navigiert zur Bearbeitung in die Objektdetailsicht
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Folgende Schritte empfehlen wir in Abhängigkeit ihr er Projektsituation:

1. Analyse der bestehenden Systemlandschaft und der Voraussetzungen für ein 
Bauobjektgeschäft auf Basis SAP CRM 6.0 oder höher

Weitere Vorgehensweise

2. Aufnahme der Ist-Prozesse und Arbeitsabläufe im Bauobjektgeschäft und 
Spiegelung der Funktionen und Prozesse am Standard von SAP CRM 7.0 
WebClient Demosystem der SPV AG während Grobanalyseworkshops

3. Fit-Gap-Analyse und Identifikation von kundeneigenen Entwicklungen und 
Abschätzung der Realisierungsaufwände dieser Eigenentwicklungen in den SAP 
CRM WebClient

4. Schaffung einer Entscheidungsgrundlage für den Projektsponsor

5. Besuch bei einem Referenzkunden der SPV AG
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