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Daniel Kirberg, Geschaftsfiihrer
von sechs Euronics-XXL-Markten
mit Hauptsitz in Tettnang, schaut
als Fachhandler recht entspannt
auf die Konkurrenz aus dem
Internet.
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Titelthema Digitalisierung in Handel und Vertrieb

ONLINESTRATEGIEN

Ohne Digitalisierung

keine Zukunft

Auch wenn der stationdre Einzelhandel nicht zu den Vorreitern der
Digitalisierung zahlt, werden unter dem Druck der Konkurrenz von
Amazon und Co. vielversprechende Digitalisierungsprojekte gestartet.
Wer sich der Herausforderung stellt, profitiert von Onlineshops und
digitalen Kundenbindungsinstrumenten — ebenso wie der GroBhandel.

Karin Boukaboub*

,Wo rufen Sie bei Amazon an, wenn Sie eine
Frage haben?“ Markus Sprenger, Geschifts-
fithrer der Regio-Einkauf GmbH in Ravens-
burg, stellt diese Frage gern, wenn er einem
Besucher seine Onlineplattform vorstellt. Und
beantwortet sie gleich selbst: ,Da finden Sie
keine Telefonnummer, und niemand hilft ITh-
nen weiter!“

Bei Regio-Einkaufist der Kunde zwar im World
Wide Web unterwegs, hat aber immer regio-
nale Ansprechpartner: die Fachverkdufer der
an der Plattform beteiligten regionalen Sys-
temlieferanten. Die Plattform biindelt die An-
gebote von neun Unternehmen und kann ak-
tuell rund 350.000 Artikel offerieren.
Einkdufer von Industrie- und Handwerksbe-
trieben miissen so nicht viele Onlineshops
durchforsten, um ihren Werkstattbedarf oder
passende Verbindungsteile zu finden. Auf der
Seite kann der Einkédufer seinen individuellen
Warenkorb zusammenstellen und mit einem
einzigen Klick mehrere Bestellungen bei ver-
schiedenen Unternehmen auslésen. So spart er
Zeit und damit Geld, denn tiiblicherweise fal-
len 100 bis 200 Euro Kosten pro Bestellprozess
an.

,Wir haben Schnittstellen fiir die individuel-
len ERP-Systeme, so kann die Bestellung auto-
matisch ins Betriebssystem des Kunden einge-
spielt werden und spart Arbeitsgdnge®, erklart
Steffen Reutemann, der IT-Leiter von Regio-
Einkauf. Die beiden fiir das Projekt Verant-
wortlichen sind stolz auf ihre Entwicklung,
die es schafft, die Moglichkeiten eines Online-
shops zu nutzen, um die regionale Kundenbin-
dung zu erhohen.

Fachgeschdfte profitieren

vom Internet

Auch der Elektronikfachhandel fihrt eine
Multi-Channel-Strategie. Deshalb blickt Da-
niel Kirberg, Geschéftsfithrer von sechs Euro-
nics-XXL-Mdrkten mit Hauptsitz in Tettnang,
recht entspannt auf die Internetkonkurrenz:
,Uber 80 Prozent des Umsatzes der Elektronik-
madrkte laufen auch heute noch iiber den stati-
ondren Handel. Was {iibers Internet verkauft
wird, entspricht in etwa dem Marktanteil, den
frither der Versandhandel hatte.” Er bemerkt
in letzter Zeit sogar eine Trendwende, hin zum
Einkauf im Fachgeschift: ,Die Menschen le-
gen wieder mehr Wert auf personliche Bera-
tung. Sie wollen die Produkte anfassen, ver-
gleichen und erklirt bekommen.“ Mit dem
Kauf eines Herd-Sets befassten sich die Konsu-
menten stark, sie informierten sich ausfiihr-
lich, iiberwiegend im Internet, so Kirberg.
,Aber dann kommen sie in unsere Mairkte,
stellen gezielte Fragen und kaufen auch vor
Ort. Deshalb wird die Weiterbildung unserer
Fachberater immer wichtiger, ist er {iiber-
zeugt. GroRte Relevanz hat laut Kirberg der
Internetshop von Euronics: ,Der ist intelligent
—das virtuelle Sortiment ist zwar grof3er, aber
die Verfiigbarkeit in den Filialen wird zuver-
ldssig angezeigt®, erklart der Geschéiftsfiithrer.
Kleinere Gerdte werden eher iiber den Shop
verkauft, fiir den Kauf groRerer Waren ist
das Onlineangebot eine Informationsquelle.
»Deshalb ist es fiir uns von grofter Wichtig-
keit, dass wir bei Google sehr weit oben gelis-
tet werden®, sagt Kirberg. ,Das geschieht zum
einen wegen der Trefferhidufigkeit automa-
tisch, zum anderen investieren wir auch di-
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Markus Sprenger, Geschdftsfiihrer der Regio-Einkauf GmbH in
Ravensburg (rechts), und Steffen Reutemann, IT-Leiter des
Unternehmens, setzen bei ihrer Einkaufsplattform nicht nur auf
das Internet, sondern auch auf den persdnlichen Service.
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Henrik Hauser, Leiter des Logistikzentrums der Weiling GmbH in
Lonsee-Luizhausen, profitiert bei der punktgenauen Belieferung
von Bioldden von einer leistungsfahigen Software-Losung.
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rekt in Google-Marketing.“ Er ist zuver-
sichtlich, was die Geschiftsentwicklung
angeht: ,Die Kunden nutzen natiirlich
das Internet. Aber sie schidtzen nicht nur
die Beratung, sondern ebenso den After
Sales Service der stationdren Handler —
denn wir sind auch nach dem Kauf da,
sollte es mal Probleme geben.“

Software spart Zeit und

unnotige Wege

Grofhdndler miissen dagegen massiv di-
gital aufriisten, um die logistischen Her-
ausforderungen der Branche zu bewailti-
gen. Der Bio-GroRhdndler Weiling GmbH
beliefert aus zwei Logistikzentren tiber
1.000 Bioldden in ganz Deutschland. Vor
rund vier Jahren hat das Unternehmen
viel Zeit, Kraft und Geld in das Waren-
wirtschaftssystem Navision investiert.
Dieses Software-Update war nétig, um

,Die Kunden nutzen natiirlich das
Internet. Aber sie schdtzen nicht
nur die Beratung, sondern ebenso
den After Sales Service der
stationdren Hdndler.”

das Hauptlager komplett auf AutoStore
umzustellen. AutoStore ist eine leis-
tungsfihige Losung zur schnellen Ab-
wicklung von Bestellungen mithilfe von
Robotern. Im Weiling-Logistikzentrum
in Lonsee-Luizhausen bedienen 42 die-
ser Arbeitsmaschinen 38.000 Kisten mit
4.800 Produkten. Wenn es Nacht wird,
arbeiten die Roboter weiter: Das System
lernt von alleine, welche Produkte héu-
fig gebraucht werden, und lagert diese
entsprechend zuoberst. Haben da die La-
germitarbeiter iiberhaupt noch genug zu
tun? ,Aber sicher!“, sagt Pressesprecher
Hans-Jorg Bahmann. ,Sie sparen sich
schwere korperliche Arbeit und auch
viele unnotige Wege. Dafiir sind wir jetzt
effektiver und kénnen uns mehr um den
Ein- und Verkauf kiimmern.“ Die Wei-
ling-Kunden sind meist selbststindige
Bioladeninhaber, und die Systeme, mit
denen sie arbeiten, sind so individuell
wie die Geschifte. Das erfordert viel Auf-
merksamkeit vonseiten des GroRhidnd-
lers. ,Der Einzelhdndler muss mit Quali-
tit gegeniiber den Discountern punkten
und braucht absolut zuverldssige Liefe-
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rung. Die konnen wir mit dem neuen
System ganz klar besser sicherstellen®, so
Henrik Hauser, bei Weiling verantwort-
lich fiir die gesamte Logistik und Leiter
des Logistikzentrums in Lonsee-Luizhau-
sen. Rund 4 Millionen Euro hat das Fa-
milienunternehmen in diesen Digitali-
sierungsschritt gesteckt und sieht sich
heute fiir die Zukunft gut aufgestellt.

Digitalisierung beschleunigt

die Prozesse

Ulrike Engel-Voss und Holger Voss, die
Geschiéftsfithrer der Verbindungsele-
mente Engel GmbH in Weingarten, inves-
tieren bereits seit Jahren mehrere Millio-
nen Euro in Digitalisierung und Auto-
matisierung. Ein Prozess, der durch den
technischen Fortschritt der Informati-
onstechnologie und durch die Globalisie-
rung unumgéanglich geworden ist. Unter-
stiitzt wird das Unternehmen dabei vom
Fraunhofer-Institut fiir Materialfluss
und Logistik.

Die tiber 120 Mitarbeiter in Weingarten
erleben eine spannende Verdnderung ih-
rer Arbeitsabldufe: Post, Anfragen und
Auftrige erreichen digitalisiert den Ar-
beitsplatz und werden hausintern auf
gleichem Wege verteilt, bearbeitet und
archiviert. Rechnungen, Lieferscheine,
Versandpapiere und andere Dokumente
werden automatisch erzeugt und compu-
tergesteuert versendet, bis letztendlich
sogar in der Buchhaltung die Zahlungs-
eingdnge und -ausgidnge sowie Lieferan-
tenrechnungen automatisch verbucht
und ausgefithrt werden. Papier ist ent-
behrlich, die Registratur befindet sich
auf Festplatten und immer seltener in
manuell zu fihrenden Aktenordnern. Je-
derzeit, entsprechend einer Berechti-
gungsmatrix, an allen Orten der Welt
einsehbar. All dies ist ohne Investitionen
in Technologie, Schulung und Fachkréfte
unmoglich. ,Mit der Einfihrung eines
Warehouse-Management-Systems — kurz
WMS — unterstiitzt und leitet neue Tech-
nologie unsere Arbeitsprozesse”, sagt
Holger Voss. ,Auftridge werden per Funk
verteilt und sofort bestitigt. Per Daten-
terminals sind alle in das System einge-
bundenen Mitarbeiter der Lagerlogistik
und ihre Flurforderfahrzeuge verbun-
den. Wir minimieren Fehlerquellen und
erkennen Probleme sofort im sogenann-
ten Leitstand. Artikelnummern und La-
gerfachnummern werden gescannt,
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nicht per Tastatur erfasst oder womdg-
lich noch handschriftlich notiert. Fir
den Just-in-time-Service und Kanban-Sys-
teme verbinden wir unsere Industrie-,

»Flir den Just-in-time-Service und
Kanban-Systeme verbinden wir
unsere Industrie-, Handwerks-
und Handelskunden mit unserer
eigenen Technologie.”

Handwerks- und Handelskunden mit un-
serer eigenen Technologie®, ergdnzt Ul-
rike Engel-Voss. Mit Internet, Funk- und
Telefonverbindungen werden dabei leere
Vorratsbehdlter direkt in der Produktion
des Kunden erfasst und sekundenschnell
an das ,Engel-System“ gesendet. Ein ge-
plantes AKL, also ein automatisches
Kleinteilelager, das in einem kiirzlich
fertiggestellten Lageranbau installiert
werden soll, wird den vorldufigen Ab-
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schluss des WMS-Gesamtprojekts bei En-
gel bilden. Anstelle des Prinzips ,Mann
zur Ware” soll die Ware kiinftig automa-
tisch zum Kommissionierplatz beférdert
werden. Uber Nacht optimiert die Ma-
schine alle Lagerorte selbststindig an-
hand aktueller Zugriffshiufigkeiten.

,In Zukunft entlastet auRerdem eine
neue Software unsere Einkdufer®, sagt
Ulrike Engel-Voss. ,Sie ermoéglicht mit
wissenschaftlichen Algorithmen eine
schnelle, effektive und papierlose Dispo-
sition direkt aus unserer Datenbasis.”

Cashback Card bringt
beiden Seiten Vorteile

Wie die Digitalisierung bei der Kunden-
bindung helfen kann, hat Jens Gramer
erlebt. Der Inhaber des Skate-, Snow-
board- und Surfshops Fifty-Eight in Ulm,
ist gliicklich iiber seine neue Cashback
Card, die seit einem Jahr im Einsatz ist.
»~Wenn ich als Einzelhdndler eine eigene
Karte nutze, bleibe ich Einzelkdmpfer
und der Nutzen fiir meine Kunden ist ge-

Ulrike Engel-Voss und Holger Voss, Geschaftsfiihrer der Verbindungs-
elemente Engel GmbH in Weingarten, haben in die Digitalisierung
ihrer Geschaftsprozesse mehrere Millionen Euro investiert.
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Jens Gramer, Inhaber des Skate-, Snowboard- und Surfshops Fifty-
Eight in Ulm, ist begeistert von den Vorteilen der Cashback Card.
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Edeka-Lebensmittelhdndler Martin Walke setzt in seinen Geschaf-
ten in Ulm und Biberach auf ein neues digitales Warenwirtschafts-
system, das ihm die Organisation der Bestdande erleichtert.
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ring®, begriindet Gramer die Entschei-
dung, sein Unternehmen an die weltweit
einsetzbare Card anzubinden. Welchen
Nutzen hat der Geschiftsinhaber? Die
Kundendaten werden exakt erfasst, so
sind gezielte Marketingaktionen méglich
und auch ein echtes Controlling. Durch
besondere Angebote fiir seine Cashback-
Kunden erhoht er die Kundenbindung,
die ihm neben treuen Stammkunden ei-
nen reichen Datenschatz beschert.

Ein Einzelhdndler wie Jens Gramer hat
allerdings gar nicht die Ressourcen, um
einen solchen Schatz zu heben. ,Das
wird alles vom Kartenanbieter tibernom-
men“, so Gramer. Also eine echte Sales
Force im Hintergrund, die auf Knopf-
druck detaillierte Datenauswertungen
liefert und sich auch um rechtliche Fra-
gen wie den Datenschutz kiimmert. Aber
das ist nicht alles: Uber die App kann er
seine Kunden auf dem Laufenden hal-
ten. Wenn der Standup-Paddling-Kurs
auf der Donau wegen Dauerregens abge-
sagt werden muss, gibt die App Bescheid.
AuRBerdem bekommt Jens Gramer je-
desmal einen Bonus, wenn die auf sei-
nen Shop gebrandete Karte bei einem
anderen Partnerunternehmen eingesetzt
wird. Dadurch nutzt er die Cashback
Card praktisch kostenfrei, je nach Um-
satzhohe seiner Kunden kann daraus so-
gar ein Zusatzgeschift werden. Einen
weiteren Effekt hat Jens Gramer bereits
festgestellt: Er verkauft heute wesentlich
weniger Artikel zu reduziertem Preis
und kann damit eine rundweg positive
Bilanz der Einfithrung ziehen.

Lebensmittelhdndler
setzt aufs Internet

Bestellt Thr Warenwirtschaftssystem
mehr Nackensteaks, wenn Grillwetter
vorhergesagt wird, Herr Walke? Da lacht
der selbststindige Edeka-Lebensmittel-
héindler: ,Nein, noch nicht, aber das ist
keine Zukunftsmusik mehr. Das ist be-
reits in Erprobung.” Martin Walke hat in
seinen beiden Mairkten in Ulm-Wiblin-
gen und Biberach gerade das neue Wa-
renwirtschaftssystem Lunar der Edeka-
Gruppe eingefiihrt. Einen hohen sechs-
stelligen Betrag hat er dafiir investiert.
Lohnt sich das im Lebensmittel-Einzel-
handel? , Auf jeden Fall. So sind wir fiir
die Zukunft geriistet, die GroRhédndler
sind schon jetzt digitalisiert, da miissen
wir mitziehen®, so Walke.
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Und es lohnt sich auch direkt im Alltag:
Fiir den Lebensmittel-Einzelhandel wird
mit einem Warenbestand von 250 Euro
pro Quadratmeter Ladenfldiche gerech-
net. Durch das neue Bestellsystem ldsst
sich dieser um 30 Prozent reduzieren. Bei
einem 1.000 Quadratmeter groflen Ge-

LWir diirfen die Entwicklung
nicht unterschdtzen, wenn wir
tiberleben wollen.“

schift bindet der Lebensmittelhdndler
also 75.000 Euro weniger Kapital.
Hintergrund des neuen Systems ist die
bessere Verkniipfung von Grof3- und Ein-
zelhandel durch eine Prozesskette auf
einer einzigen Plattform. So ist der GroR3-
handel stindig iiber die Bestinde im La-
dengeschift auf dem Laufenden. Kombi-
niert mit Verbrauchswerten der Vorjahre,
Daten tiber Feiertage, Ferienzeiten oder
bald auch Wetterprognosen, entsteht
eine wesentlich effektivere Lieferkette.
»Bei Grillwetter brauchen wir mehr Moz-
zarella®, erldutert Walke die Feinheiten
des Bestellwesens. Durch diese exakte
Bestellung weif} er heute auch bis auf
zehn Kartons genau, welche Ware wann
ankommt. ,An Ostern war die Personal-
planung diesmal deutlich leichter, alle
waren zur richtigen Zeit da“, freut sich
Martin Walke. Die gemeinsame Platt-
form fiir Grof- und Einzelhdndler er-
leichtert also die Prognosen, weniger
Fehlartikel kommen ins Geschift, der
Warenbestand wird durch automatisch
ausgeloste Bestellungen kleiner, wo-
durch sich der Kapitaleinsatz verringert.
Gleichzeitig werden aber auch Regal-
liicken vermieden, die den Kunden verar-
gern. Noch ein weiteres digitales Projekt
ist gerade in Arbeit: Der eigene Online-
shop soll bis Ende des Jahres an den Start
gehen — inklusive Lieferservice. Martin
Walke hat mit seinen beiden Geschaf-
ten die Herausforderungen des digitalen
Wandels offensiv angenommen und ist
iiberzeugt: ,Wir diirfen die Entwicklung
nicht unterschitzen, wenn wir iberle-
ben wollen.“

* Karin Boukaboub lebt und arbeitet
als freie Journalistin in Ravensburg.
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Studie zum deutschen
Einzelhandel

Forscher von ibi research an der Universi-
tat Regensburg haben zusammen mit
41 IHKs und dem DIHK untersucht, welchen
Einfluss die Digitalisierung auf den deut-
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Der deutsche Einzelhandel 2017 -
erste IHK-ibi-Handelsstudie

Ergebe Enfluss der
Dvgtabaerung aul dan ceuischen Linzehandel

Septerrber 2017
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schen Einzelhandel hat. Die deutschland-
weite Befragung von mehr als 2.000 Ein-
zelhdndlern zeigt den Status quo, vertieft
Problemstellungen wie Investitionsbereit-
schaft oder Nachfolgeproblematik und
analysiert die Auswirkungen der Digitali-
sierung auf die Geschdftsmodelle.
» Kostenfreier Download der Studie:
www.ibi.de/files/SDK/Studie_IHK-ibi-
Handelsstudie-2017.pdf

Ratgeber Onlinehandel

Der ,Ratgeber Onlinehandel: Wegweiser
durch die rechtlichen Rahmenbedingun-
gen" des DIHK gibt Antworten auf die
wichtigsten Fragen des Online-Handels:
von den Impressums- und Informations-
pflichten, dem Widerrufsrecht, der Abfas-
sung von AGBs, dem Gewadhrleistungsrecht
bei Sachmangeln, dem Datenschutz bis hin
zum Umgang mit RechtsverstoRen und Ab-
mahnungen.
> Bestellung: Der Ratgeber kostet

18,50 Euro und kann im Internet unter

www.dihk-verlag.de angefordert

werden.

Digitale Kundenbindungsinstru-
mente in Baden-Wiirttemberg

In jeder Stadt gibt es Instrumente zur Kun-
denbindung wie Kundenkarten, Rabatt-
systeme oder Geschenkgutscheine. Aber
welche bieten das beste Kosten-Nutzen-
Verhdltnis? Das hat die CIMA Beratung +
Management GmbH im Auftrag der baden-

wiirttembergischen IHKs untersucht, mit

einer Onlineumfrage und zahlreichen Ex-

pertengesprdachen mit Vertretern von Stadt

und Stadtmarketing.

> Die Ergebnisse (in Papierform oder als
PDF) kénnen Sie kostenfrei anfordern:
IHK Bodensee-0berschwaben, Bernhard
Nattermann, Tel. 0751 / 409-171,
nattermann@weingarten.ihk.de

Suchmaschinenoptimierung
mit Google Adwords

Mit dem Keyword-Planner in Google Ad-
words konnen nicht nur Anzeigen bei
Google gebucht werden, das Tool hilft auch
bei der Auswahl geeigneter Keywords fiir
eine bessere Suchmaschinenplatzierung
von Websites. Was genau dahintersteckt,
beschreibt ein Fachartikel auf der Home-
page der IHK Bodensee-Oberschwaben
(siehe auch Veranstaltungstipp S. 70/71).

» Fachartikel: www.weingarten.ihk.de,

Nr. 94318

Erfolgreiche B2B-0Onlineshops

Ein professioneller, benutzerfreundlicher
Auftritt ist das A und 0, um Kunden online
erfolgreich anzusprechen. Wie kleine und
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Stellschrauben fiir

den Erfolg von Online-Shops
fir Geschaftskunden

Mitteistand- @ o=
Digital L

mittlere Unternehmen aus dem B2B-Be-

reich ihren Onlineshop an heutigen Kun-

denbediirfnissen ausrichten konnen, zeigt

eine Checkliste der Mittelstand-4.0-Agen-

tur Handel.

» Kostenfreier Download der Checkliste:
https://handel-mittelstand.digital/
publikationen/





