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Sybit: Customer
Experience neu definiert
und digital gedacht
Customer Experience ist das neue Schlachtfeld der Digitalisierung – aber
während viele Unternehmen noch mit PDFs hantieren und glauben, ein
Kontaktformular sei digitale Interaktion, hat Sybit längst verstanden, dass
Experience nicht bei hübschen Interfaces aufhört. Es geht um durchgängige,
datengetriebene, skalierbare Erlebnisse – und Sybit hat genau das gebaut:
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Eine Plattform, die den Kunden nicht nur sieht, sondern versteht. Willkommen
in der Zukunft der B2B-CX.

Warum Customer Experience heute der zentrale Wettbewerbsvorteil ist –
besonders im B2B
Wie Sybit digitale CX radikal neu denkt – jenseits von Buzzwords
Technologische Grundlagen: Headless CMS, APIs, Integrationen und
Realtime-Daten
Warum Legacy-Systeme die größte CX-Bremse sind – und wie Sybit sie
umgeht
Wie Sybit mit einer modularen Architektur echte Omnichannel-Erlebnisse
schafft
Best Practices: Personalisierung, Self-Service-Portale,
Produktkonfiguratoren
Was Sybit von klassischen Agenturen und Softwareschmieden unterscheidet
Wie Unternehmen CX als Plattform denken müssen – nicht als Projekt
Warum Sybit besonders für komplexe B2B-Landschaften der Gamechanger ist

Customer Experience im B2B:
Vom Buzzword zur Business-
Waffe
Customer Experience – kurz CX – ist inzwischen in jeder zweiten PowerPoint-
Präsentation zu finden. Aber während im B2C-Bereich längst verstanden wurde,
dass Kunden nicht nur Produkte, sondern Erlebnisse kaufen, hinkt das B2B-
Umfeld oft meilenweit hinterher. Komplexe Prozesse, veraltete Systeme und
Silodenken machen es fast unmöglich, dem Kunden eine durchgängige, intuitive
und personalisierte Journey zu bieten. Genau hier setzt Sybit an – und räumt
systematisch mit allem auf, was CX bisher verhindert hat.

Im Kern bedeutet CX, dass alle Berührungspunkte eines Kunden mit einem
Unternehmen konsistent, relevant und reibungslos gestaltet sind. Das fängt
beim ersten Kontakt auf der Website an, geht über Self-Service-Portale,
Angebotsprozesse, Produktkonfigurationen und Bestellungen bis hin zu After-
Sales-Support. Und das Ganze bitte in Echtzeit, personalisiert und integriert
in die bestehende IT-Landschaft. Klingt nach Science Fiction? Sybit macht es
Realität.

Besonders im B2B-Bereich, wo Kundenbeziehungen oft über Jahre laufen und
Produkte hochgradig erklärungsbedürftig sind, ist eine durchdachte Customer
Experience kein Nice-to-have, sondern ein wirtschaftlicher Imperativ. CX
entscheidet über Kundenzufriedenheit, Effizienz, Wiederkaufraten und
letztlich den Umsatz. Wer hier versagt, verliert – nicht nur Leads, sondern
langfristig ganze Märkte.

Und genau deshalb ist Sybit kein weiteres “Experience Tool”, sondern eine
vollwertige Plattform, die den gesamten Customer Lifecycle digitalisiert,
integriert und automatisiert. Es geht nicht um bunte Buttons, sondern um



harte Business-Logik, technische Exzellenz und skalierbare Architekturen.

Sybit Plattform: Digitale
Customer Experience ohne
Kompromisse
Sybit ist keine Website-Agentur, kein CMS-Anbieter und auch kein CRM-Add-on.
Sybit ist eine Plattform, die darauf ausgelegt ist, Customer Experience als
durchgängiges digitales System zu denken – von der ersten Touchpoint-
Strategie bis zum vollständig integrierten Kundenportal. Und das Ganze
basiert auf modernen Technologien, offenen Schnittstellen und einer
Architektur, die skalierbar, modular und zukunftssicher ist.

Das technologische Herzstück von Sybit ist eine Headless-Architektur. Das
bedeutet: Frontend und Backend sind entkoppelt. Inhalte, Daten und Funktionen
werden über APIs bereitgestellt und können unabhängig vom Interface genutzt
werden – sei es auf einer Website, in einer App, auf einem Touchscreen im
Showroom oder im Kundenportal. Diese Flexibilität ist essenziell, wenn man CX
wirklich kanalübergreifend denken will.

Sybit setzt außerdem auf vollständige API-First-Strategien. Alle Funktionen,
Inhalte und Prozesse sind über standardisierte Schnittstellen ansprechbar.
Das macht Integrationen mit bestehenden ERP-, PIM-, CRM- oder E-Commerce-
Systemen nicht nur möglich, sondern effizient. Keine Patchwork-IT mehr,
sondern ein orchestriertes System, das Daten in Echtzeit verarbeitet und
überall verfügbar macht.

Ein weiteres Feature: Realtime-Personalisierung. Sybit analysiert
Nutzerdaten, Kundenverhalten und kontextuelle Informationen, um Inhalte und
Funktionen dynamisch anzupassen. Ob ein anonymer Besucher aus dem
Maschinenbau oder ein registrierter Key Account aus der Automobilindustrie –
jeder sieht die Inhalte, die für ihn relevant sind. Und zwar sofort.

Legacy-Systeme als CX-Killer –
und wie Sybit das Problem löst
Das größte Hindernis für exzellente Customer Experience im B2B sind nicht die
Nutzer – es sind die Systeme. Jahrzehntelang gewachsene IT-Landschaften,
monolithische ERP-Systeme und interne Prozesse, die auf Papierlogik statt auf
Kundenzentrierung basieren, machen echte digitale Erlebnisse fast unmöglich.
Der Versuch, diese Altlasten mit neuen Frontends zu kaschieren, ist nichts
weiter als digitale Kosmetik.

Sybit verfolgt eine andere Strategie: Nicht ersetzen, sondern integrieren.
Die Plattform dockt sich über APIs an bestehende Systeme an, extrahiert die



relevanten Daten, transformiert sie und stellt sie in nutzerfreundlicher,
personalisierter Form bereit. Das bedeutet: Kein Datenchaos, keine
Medienbrüche und keine Zwangsmigrationen – sondern eine schrittweise
Evolution der Customer Experience.

Ein Beispiel: Ein Kunde möchte einen Ersatzteilkatalog durchsuchen. In der
klassischen Welt müsste er sich durch PDFs kämpfen, eine Teilenummer suchen
und eine E-Mail schreiben. Mit Sybit kann er in einem intelligenten Portal
seine Maschine auswählen, bekommt automatisch die passenden Ersatzteile
angezeigt – inklusive Lagerbestand, Preis und Lieferzeit – und bestellt mit
einem Klick. Und das Ganze ist mit dem ERP-System synchronisiert, ohne dass
dort eine einzige Zeile Code verändert werden muss.

Diese Art der Integration macht Sybit besonders für Unternehmen mit
heterogenen Systemlandschaften attraktiv. Die Plattform agiert als
technologische Brücke zwischen alten Systemen und neuen Ansprüchen – ohne
dass dabei die IT in Panik oder die Fachabteilungen in Rebellion verfallen
müssen.

Modulare Architektur für echte
Omnichannel-CX
Customer Experience ist nicht linear. Kunden springen zwischen Kanälen,
Endgeräten und Kontexten. Heute Desktop, morgen Smartphone, übermorgen ein
Touchscreen im Vertriebsbüro. Sybit hat das verstanden – und deshalb eine
Plattform gebaut, die modular, adaptiv und voll API-basiert ist. Jeder
Touchpoint kann individuell gestaltet und dennoch zentral orchestriert
werden.

Die Basis ist ein komponentenbasiertes Frontend-System, das sich an jede
Interface-Anforderung anpassen lässt. Ob Website, Kundenportal, App oder IoT-
Gerät – die Funktionen bleiben gleich, die Darstellung passt sich an. Das
bedeutet: Eine zentrale Logik, aber flexible Ausspielung. Das ist
Omnichannel, wie es sein sollte.

Dazu kommt ein leistungsfähiges Daten- und Content-Management-System, das
Inhalte nicht nur speichert, sondern intelligent ausspielt. Inhalte sind
nicht an Seiten gebunden, sondern an Kontexte. Der gleiche Produkttext kann
auf der Website anders dargestellt werden als im Kundenportal – je nach
Zielgruppe, Sprache, Gerät oder Nutzungssituation.

Besonders spannend wird es, wenn man die Sybit-Plattform mit Konfiguratoren,
Self-Service-Funktionen oder personalisierten Dashboards kombiniert. Hier
entsteht echte Customer Experience: Interaktiv, relevant, effizient – und
technologisch sauber umgesetzt.



Best Practices: So setzt Sybit
CX-Projekte um, die
funktionieren
Theorie ist gut, Umsetzung ist besser. Sybit hat in den letzten Jahren eine
beeindruckende Anzahl an Projekten realisiert, die alle eines gemeinsam
haben: Sie funktionieren. Und zwar nicht nur auf dem Papier, sondern im
echten Betrieb. Hier ein paar Best Practices aus der Praxis:

Self-Service-Portale: Kunden können Angebote erstellen, Bestellungen
tätigen, Serviceanfragen stellen oder Dokumente abrufen – direkt, ohne
Umwege, 24/7.
Produktkonfiguratoren: Komplexe B2B-Produkte lassen sich intuitiv
konfigurieren, visualisieren und direkt anfragen – inklusive Preis- und
Lieferzeitanzeige in Echtzeit.
Personalisierte Dashboards: Jeder Kunde sieht die für ihn relevanten
KPIs, Produkte, Services und Ansprechpartner – individualisiert, aber
zentral verwaltet.
Integrationen mit SAP, Salesforce, PIM & Co: Sybit spricht die Sprache
der Enterprise-Systeme – und verknüpft sie zu einer durchgängigen
Customer Journey.
Schnelle Time-to-Market: Durch modulare Architektur und agile
Projektmethoden sind auch komplexe Projekte in wenigen Monaten online –
nicht erst in der nächsten Budgetrunde.

Fazit: CX als Plattform –
nicht als Projekt
Sybit hat verstanden, dass Customer Experience kein Projekt ist, das man
einmal umsetzt und dann abhakt. CX ist eine Plattform-Strategie, ein
digitales Betriebssystem für alle Kundeninteraktionen. Wer das begriffen hat,
kann nicht nur seine Prozesse optimieren, sondern neue Geschäftsmodelle
entwickeln, Kundenbeziehungen vertiefen und sich vom Wettbewerb absetzen.

Sybit liefert dazu nicht nur die Technologie, sondern auch das Know-how, die
Denkweise und die Umsetzungskompetenz. Keine Buzzwords, keine Templates von
der Stange, sondern maßgeschneiderte Lösungen, die funktionieren – technisch,
strategisch und wirtschaftlich. Wer 2025 im B2B noch relevant sein will, muss
CX digital denken. Und Sybit liefert die Plattform dafür.


