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SUMMARY

Die Erfolge von Online-Plattformen wie Zalando oder Amazon bringen
die stationdren Handelsunternehmen unter Zugzwang. Um die Weichen
in Richtung Zukunft zu stellen, digitalisieren auch sie ihre Prozesse. Sie
wollen ihren Kunden einen besseren Service auf allen Kanélen bieten,
produktiver und wettbewerbsfahiger arbeiten. Neue Geschéaftsmodelle
sollen sie dabei unterstltzen, zusatzliche Méarkte und Kunden zu
erschliefien. Aber wie weit sind die Handelsunternehmen auf dem Weg
der digitalen Transformation bereits vorangekommen? Darauf gibt der
Digitalisierungsindex Mittelstand, eine Studie der Deutschen Telekom
und techconsult, Antworten. Sie ermittelte den aktuellen Digitalisierungs-
grad im Mittelstand. Ergebnis: Mit 48 von 100 moglichen Punkten steht
das Gros des Handels noch am Anfang, die Branche schneidet damit
insgesamt etwas schlechter ab als der Durchschnitt der mittelstandischen
Unternehmen aller Branchen zusammengenommen. Die Studie bildet aber
nicht nur den digitalen Status quo ab, sondern bietet einen zusatzlichen
Nutzwert: Interessierte Unternehmen kénnen auf der Webseite
www.digitalisierungsindex.de mit einem Self-Check ermitteln, wie es um
den eigenen Digitalisierungsgrad bestellt ist und wie man sich damit im
Unternehmens- und Branchenvergleich positioniert.
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BEDEUTUNG DER DIGITALISIERUNG

FUR DEN HANDEL

Mit der Digitalisierung haben sich fiir den Handel neue Vertriebswege
aufgetan - die Branche ist inzwischen stark durch Multi-Channel-Strategien
gepragt. Der Kunde erwartet zunehmend ein nahtloses Einkaufserlebnis
Uber alle Kanéle hinweg. Darauf reagieren viele Handler und bieten ihre
Produkte crossmedial an, im eigenen Geschéft wie im Online-Shop. Hinzu
kommt: 72 Prozent der befragten Handelsunternehmen sahen sich in den
vergangenen zwei Jahren einem starken Wettbewerbsdruck ausgesetzt.
Die Umsatze und Angebote im Internet wachsen, und flir viele Verbraucher
ist es heute selbstverstandlich, Waren auch bei Online-Handlern auf3er-
halb Deutschlands zu bestellen. Deshalb spielt flir grofie wie kleine Handler
das Thema Digitalisierung eine extrem wichtige Rolle.

inden
letzten zwei Jahren zugenommen hat.

ZUFRIEDENHEIT STEIGT MIT DEM DIGITALISIERUNGSGRAD

Je gréBer das Unternehmen, so zeigen die Studienergebnisse, umso
wichtiger sind fir sie digitale Prozesse. Darliber hinaus gilt: Je hoher der
Digitalisierungsgrad des Unternehmens, umso zufriedener sind die Handler
mit dem Absatz. Fast zwei Drittel (65 Prozent) der mittelstandischen
Handelsunternehmen haben sich bereits mit der Digitalisierung intensiver
beschéftigt. Davon verfolgen 25 Prozent eine ibergreifende Digitalisie-
rungsstrategie. Die Uibrigen arbeiten an der digitalen Umsetzung einzelner
Prozesse.

Klar ist: Ein erfolgreicher Multi-Channel-Handel ist auf vollstandige Inte-
gration und Vernetzung von Offline- und Online-Kanalen angewiesen.
Zeitverzdgerungen, Lieferengpasse und Systemfehler mindern das Kauf-
erlebnis des Kunden, senken die Wahrscheinlichkeit eines erneuten
Einkaufs und binden teure Personalressourcen.

Im Rahmen der Gesamtstudie Digitalisierungsindex, die den Digitalisie-
rungsgrad des deutschen Mittelstands ermittelte, wurden 161 Handler

Denn sie stitzt nicht nur die traditionellen Starken des Einzelhandels -
Beratung und Service - sondern kann bestehende Geschafte zu ver-
netzten Erlebniswelten veredeln. Etwa, wenn der Kunde im virtuellen
Schaufenster des stationdren Handlers auch nach Ladenschluss be-
stellen kann und ihm die Ware anschlieend nach Hause geliefert wird.
Oder der Supermarkt, der mit dem Kassenzettel ein Rezept ausdruckt,
das sich aus den gerade gekauften Lebensmitteln zubereiten lasst. Ein
Bekleidungshaus, das seinen Kunden eine Nachricht schickt, weil gerade
eine Handtasche eingetroffen ist, die exakt zum kiirzlich gekauften Ouitfit
passt, erhoht die Kundenbindung. Und das Verkaufspersonal, das via
Tablet auf das stets aktuelle Datenprofil eines Kunden zugreifen und
diesen auf dieser Basis individuell beraten kann, wirkt noch kompetenter.

der Unternehmen arbeiten an der
Umsetzung einzelner digitaler Projekte.

25 9% setzen eine libergreifende
Digitalisierungsstrategie um.

auch danach gefragt, wie sie die Digitalisierungsbemiihungen in ihrem
eigenen Unternehmen auf den folgenden vier digitalen Handlungsfeldern
bewerten:

= Kundenbeziehung

= Produktivitat

= Geschaftsmodelle

= [T-Informationssicherheit und Datenschutz

Die Bereiche Kundenbeziehung und Produktivitit beinhalten vor allem
externe und interne Arbeitsablaufe der Unternehmen. Angebote und
Geschaftsmodelle umfassen darlber hinaus auch strategische Elemente
der Unternehmensausrichtung. Die Themen IT-, Informationssicherheit
und Datenschutz sind als elementarer Bestandteil der Digitalisierung zu
betrachten. Sie bilden die Basis, ohne die Digitalisierung im Unternehmen
gar nicht umzusetzen ist.

Aus den Ergebnissen, die die Handler auf den vier digitalen Handlungs-
feldern erreichen, errechnet sich der sogenannte Digitalisierungsindex.
Anhand dieser Messgréfie lassen sich Unternehmen unterschiedlicher

Grofen und Branchen miteinander vergleichen.
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DER ERMITTELTE DIGITALISIERUNGSINDEX DER HANDELSUNTERNEHMEN ERREICHT IM DURCHSCHNITT 48 VON 100 PUNKTEN.

48

&

INDEX 0 - 100 PUNKTE

Digitalisierungs- Beziehung zum
index Kunden

DIGITALISIERUNGSGRAD DER ANALYSIERTEN BEREICHE

Der Handel erreichte in der Gesamtwertung 48 von insgesamt 100
moglichen Punkten und hinkt im Branchenvergleich hinterher - auch
der Gesamtgruppe aller mittelstandischer Unternehmen, die gemittelt
52 Punkte erzielte.

4 58

i [

Digitale Angebote  IT-, Informationssicher-
& Geschaftsmodelle heit & Datenschutz

Dies lasst sich unter anderem auf eine Besonderheit des Handels
zurlickfihren: die Zersplitterung der Branche in viele kleine Einzelhandler
und Kleinstbetriebe, bis hin zum GemUsehandler um die Ecke. Diese
Unternehmen haben die Potenziale der Digitalisierung zwar ebenfalls
bereits erkannt, schenken ihr im Vergleich zu gréieren Unternehmen
derzeit aber noch weniger Beachtung. Auf der Ebene der digitalen
Handlungsfelder spielen fiir den Handel das Kundenbeziehungs-
management sowie IT-Sicherheit und Datenschutz die wichtigste Rolle
(vgl. Abbildung).
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KUNDENBEZIEHUNGS-

MANAGEMENT

Der Index fiir das Kundenbeziehungsmanagement liegt im Handel bei
49 Punkten und damit etwas unter dem Durchschnitt aller Branchen (52
Punkte). Kleinere Unternehmen erreichen einen deutlich geringeren
Index. Wahrend kleinste Handlern bis neun Mitarbeiter gerade mal einen
Index-Wert von 42 Punkten schaffen, sind es bei Handelsunternehmen ab
250 Unternehmen bereits 57 Punkte im Kundenbeziehungsmanagement.
Dabei sind auch kleinere Handler davon Uiberzeugt, dass die Digitali-
sierung grofie Chancen bietet, um sich neue Markte zu erschliefien oder
neue Kunden zu gewinnen. Jedes zweite Unternehmen erkennt die
Notwendigkeit digitaler Prozesse, um die Kundenbindung zu verbessern.
Dennoch gibt es noch immer Handelsunternehmen, die in Sachen
Digitalisierung relativ zuriickhaltend sind. Die wichtigsten Griinde daftir:
Haufig mangelt es an technischem Know-how in den Fachbereichen.
Zudem fehlt kleinen Handlern in der Regel das notwendige Budget.
Dennoch sollten auch kleine Unternehmen nun mit digitalen Prozessen
starten, wollen sie im Wettbewerb bestehen. Denn neben attraktiven

Preisen erwarten Kunden individuelle Betreuung und eine Ansprache tber
alle Kanale. Das reicht von personifizierten Marketingkampagnen Gber
Kundenservices bis zur Nutzung aller Einkaufskanale - etwa die Kombination
online kaufen und stationér abholen.

Wer seine Kunden personlich ansprechen und individuell beraten méchte,
muss sie gut kennen. Eine systematische und digitale Erfassung der
Kundendaten und eine Integration der Daten in ein elektronisches Kunden-
datensystem ist daher unumganglich. Hier gibt es bei jedem zweiten
Unternehmen erhebliche Verbesserungspotenziale - sowohl bezogen
auf Erfassung wie die Integration der Daten als auch den problemlosen
Zugriff. Die in diesem Feld erreichten 26 Punkte zeigen, dass vor allem
die Mehrheit der Kleinsthandler mit ihren Digitalisierungsbestrebungen
im Hinblick auf die Datenintegration in ein CRM-System noch relativam
Anfang steht.

DIE SECHS RELEVANTESTEN ASPEKTE UND DEREN UMSETZUNG IM VERGLEICH

Umsetzung

Zentraler Zugriff auf alle im Unternehmen
vorhandenen kunden- und vertragsrelevanten
Informationen

Systematische Erfassung und Verarbeitung von
Kundeninformationen in einer professionellen
Kundendatenbank

Individualisierung von Beratung und Verkauf auf
Basis verfligbarer Informationen tiber den Kunden

Zugriff auf Kundendaten und Vertriebsan-
wendungen mit mobilen Endgeraten

Integration von externen Informationen in das CRM
(z.B. Geodaten, Daten aus sozialen Netzwerken)

Webbasiertes Selfservice- bzw. Kundenportal, z. B.
fr Selbstadministration oder Buchung von weiteren
Produkten

48 %

4%

36 %

34%

32%

29 %

Nennungen mit sehr hoch und hoch - Mehrfachantwort



PRODUKTIVITAT

Der Indikator Produktivitat liegt bei den Handelsunternehmen mit 44
Punkten flinf Prozentpunkte unter dem Branchenschnitt. Hervorzuheben
ist die Umsetzung automatisierter Prozessketten - von der Beauftragung
bis zur abschlieenden Auslieferung. Dies ist vor allem fiir Online-Handler
von immenser Bedeutung. Groflere Handelsunternehmen ab 250 Mit-
arbeiter erzielen hierbei 56 Punkte. Damit liegen sie zwolf Punkte Gber
dem Durchschnitt. Dennoch klaffen auch hier die erkannte Relevanz und
die Zufriedenheit mit der Umsetzung auseinander: Es gibt eine Differenz
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von knapp 15 Punkten. Ahnlich sieht es beim Thema Pre Analytics aus,
bei dem es um exakte Vorhersagen von Lieferzeiten und um die Uber-
wachung der Versand- und Transportwege geht. Bei diesem Prozess
klafft - wie bei vielen anderen auch - die Kluft zwischen Relevanz und
digitaler Umsetzung weit auseinander. Index-Werte von ca. 50 Punkten, bei
maximal 100 erreichbaren Punkten, zeigen, dass trotz erkannter Relevanz
auch bezogen auf die Produktivitat noch jede Menge Digitalisierungs-
potenzial vorhanden ist.

DIE SECHS RELEVANTESTEN ASPEKTE UND DEREN UMSETZUNG IM VERGLEICH

Mobiler Zugriff auf Kommunikationsanwendungen

Ausbau digitaler Geschéftsprozesse (Umstellung
von manuellen hin zu digitalen, elektronischen
Ablaufen)

Mobiler Zugriff auf Geschaftsanwendungen,
wie z.B. Auftragsverwaltung, Geschéftsdaten

Umsetzung einer durchgéngig automatisierten
Prozesskette von der Beauftragung tiber den
Auftragseingang bis zur Auslieferung und Service

Einfacher Zugriff auf Daten unterschiedlicher
Quellen, d. h. unabhangig vom Datenformat,
der Anwendung und dem Speicherort

Systematische Auswertung und Analyse von
Unternehmensdaten (Business Intelligence und
Analytics)

Nennungen mit sehr hoch und hoch - Mehrfachantwort



DIGITALE ANGEBOTE UND

GESCHAFTSMODELLE

Insbesondere digitale Angebote und Geschaftsmodelle zeigen im
Branchenvergleich mit 41 Index-Punkten noch deutliches Verbesserungs-
potenzial. Im Gesamtdurchschnitt erreichten die Unternehmen hier
46 Punkte. Relevant fir die Unternehmen sind vor allem Prozesse zur
Individualisierung von Produkten, die Zufriedenheit mit der Umsetzung
ist vergleichsweise gering. Mass Customization, im Automobilbereich
schon seit vielen Jahren etabliert, wiinschen sich immer mehr Kunden

DIE SECHS RELEVANTESTEN ASPEKTE UND DEREN UMSETZUNG IM VERGLEICH

Unsere Produkte und Services werden mithilfe
von Daten individualisiert, d. h. auf den Kunden
personlich zugeschnitten

Bereitstellung eines kostenfreien WLAN
Gastzugangs fiir Kunden oder Geschaftspartner

Nutzung von Plattformen anderer Anbieter

Komplette Umstellung des Vertriebsmodells auf
Onlinekanale

Entwicklung komplett neuer digitaler Produkte
und Services

Bereitstellung der eigenen Produkt-/Service-
plattformen (wie z. B. Bestellportale) fiir andere
Anbieter

Nennungen mit sehr hoch und hoch - Mehrfachantwort
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auch fir andere Produkte. Sie suchen zunehmend nach Produkten, die
auf sie zugeschnitten sind und solche, denen sie eine personliche Note
geben kénnen. Eine grundlegende Voraussetzung dafiir sind digitale
Prozesse. Zudem bedarf es einer hundertprozentigen Kooperation mit
den Herstellern, damit die Handler die aufgenommenen Wiinsche direkt
an den Produzenten weitergeben kénnen. Grofie Defizite zeigen sich
hier besonders bei Unternehmen mit zehn bis 49 Mitarbeitern.
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IT- UND INFORMATIONSSICHERHEIT

IT- und Informationssicherheit sind langst nicht nur eine technische rangiert, betrachtet man die Indexberechnung, mit 58 Punkten an erster
Angelegenheit, sondern erfordern die permanente Aufmerksamkeit aller ~ Stelle. Der Durchschnitt aller mittelstandischen Unternehmen erreichte
Mitarbeiter eines Unternehmens. Wie in allen anderen Branchen hat die hier allerdings 63 Punkte.

[T-Sicherheit und der Datenschutz auch im Handel hochste Relevanz und

DIE SECHS RELEVANTESTEN ASPEKTE UND DEREN UMSETZUNG IM VERGLEICH

Schutz von Informationen und Wissen 39%
(Intellectual Property (IP) Protection) 30%

Umsetzung
Relevanz
|
Zugriff auf Daten und Anwendungen
| |
Einhaltung von Datenschutz und Compliance
Uberprifung der Infrastruktur, Netzwerk- und
Sichere Netzwerkanbindung von anderen
Sichere Einbindung von mobilen Endgeriten
ndetnenchmers T

Nennungen mit sehr hoch und hoch - Mehrfachantwort
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IT- UND INFORMATIONSSICHERHEIT -
EINE ELEMENTARE VORAUSSETZUNG

Licht und Schatten liegen dicht beieinander. So bringt auch die digitale
Transformation neue Sicherheitsrisiken und Gefahren mit sich. Experten
sprechen von ausufernder Cyber-Kriminalitat. Daher muss IT-Sicherheit
als ein elementarer Bestandteil der Herausforderungen im Zuge der
Digitalisierung angesehen werden. Die Studienergebnisse zeigen, dass
die Handelsunternehmen den Schutzmechanismen und Technologien
sowohl gegen interne Angriffe wie Sabotage und Datendiebstahl, als
auch gegen externe Angriffe in Form von Viren und Phishing grofie
Beachtung schenken. Was die Datensicherheit betrifft, so missen sich
Handler Klarheit dariiber verschaffen, welche ihrer Daten geschaftskritisch
sind und bestmdglichen Schutz bendtigen. Hier geht es zum Beispiel
darum, wie Zugriffsberechtigungen vergeben werden und auf welche
Daten Mitarbeiter auch mobil zugreifen diirfen. Das Bewusstsein ist
bereits bei vielen Handlern vorhanden; digitale Vorreiter sind auch hier
die Unternehmen ab 250 Mitarbeiter. Sie erzielen beim Datenschutz und
der Einhaltung der Compliance tber 76 Index-Punkte und damit ein
gutes Resultat. Doch auch kleinere Unternehmen beschaftigen sich
inzwischen intensiver mit dem Thema IT-Sicherheit und Digitalisierung.

Interne Sicherheitsvorkehrungen allein gentigen nicht. Handler miissen
die gesamte Lieferkette im Auge behalten: Unternehmen missen ihre
Prozesse sowohl mit Kunden als auch mit Lieferanten sicher gestalten.
Gerade im Handel spielt auerdem das Thema Big Data eine grofie Rolle:
Durch die gezielte Auswertung der immensen Datenmengen kénnen
Waren und Angebote optimal an die Bedirfnisse der Kunden angepasst
werden. Hier ist die Datensicherheit das A und O, denn die Kundendaten
dirfen unter gar keinen Umstanden in die falschen Hande geraten.




FAZIT

Erfolge von Amazon oder Zalando, die Pleiten von Karstadt, Quelle oder
Schlecker und das Aus vieler Einzelhandelsgeschéfte in deutschen
FuBgangerzonen sind fir stationdre Handler ein Signal: Sie missen die
digitale Transformation ihres Unternehmens starten, um sich im Wettbe-
werb besser zu positionieren.

Geht es um den Preis, die Bequemlichkeit und den Kaufkomfort oder die
Grofle des Sortiments, haben Online-Anbieter gegenlber dem Handler vor
Ort einen grofien Vorteil. Doch auch der traditionelle Handel hat Starken,
die er ausspielen kann: seine Kundenbeziehung. Die Digitalisierung hilft
dabei, das Kundenerlebnis zu verbessern. Weil sie zum Beispiel ein ganz-
heitliches Kundenbeziehungsmanagement ermdglicht. Sie schafft eine
personliche Kundenansprache auf allen Kanalen und riickt mit Big-Data-
Analysen die Bedurfnisse des Kunden in den Mittelpunkt.
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Zwar hat ein Grofiteil der Handelsunternehmen die Digitalisierung zur
,Chefsache” erklart, doch hinken vor allem kleinere Handler noch hinter-
her. Diese sollten in digitale Losungen investieren, um den Anschluss an
den Wettbewerb nicht zu verlieren. Zumal sich die digitale Transformation
bei vielen Handlern schon auszahlt. Unternehmen mit digitalen Prozessen
sind in der Regel zufriedener mit ihrem Umsatz und erwarten eher
Umsatzsteigerungen. 88 Prozent der Digital Leader sind mit ihrem
Umsatz zufrieden, bei der Gesamtmenge aller Handelsunternehmen
sind es nur 39 Prozent. Auch mit ihrem Absatz sind 88 Prozent der
Top-Digitalisierer zufrieden, aber nur 35 Prozent (iber alle befragten
Handelsunternehmen hinweg.

ZUFRIEDENHEIT IM VERGLEICH MIT DER GESAMTSTUDIE UND DEN TOP 10 IM HANDEL

Gesamt Handel

42% 35% 45% 39% 36 %

30% 49% 52% 47% 52%

Absatz Umsatz

Top Boxes: Nennungen mit Relevanz/Umsetzung sehr hoch und hoch
Mehrfachantwort

Neukundengewinnung

Dauer der
Auftragsabwicklung

Reaktionsgeschwindig-
keit auf Kundenanfragen

WO STEHT IHR UNTERNEHMEN? DER SELF-CHECK

Die Ergebnisse des Digitalisierungsindex bilden die Basis fiir den Self-Check, mit dessen

Hilfe interessierte Unternehmen den eigenen Digitalisierungsgrad in wenigen Minuten
ermitteln kénnen. Das kostenfreie Online-Tool findet sich auf dem Studienportal
www.digitalisierungsindex.de. Der Self-Check erlaubt auch den Wettbewerbsvergleich
mit Unternehmen derselben Gréfie und Branche.
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DIE DIGITALISIERUNG DES HANDELS -
AUF EINEN BLICK

Digitalisierungsindex Mittelstand

So digital ist der Handel

el 491m
Produktivitat im Unternehmen @

B R ]
al 410

*Durchschnittlicher Digitalisierungsgrad des Handels laut Digitalisierungsindex Mittelstand,
max. 100 Punkte erreichbar. **Digitalisierungsgrad in verschiedenen Handlungsfeldern.

Wie digital sind Sie? Machen Sie den Self-Check auf www.digitalisierungsindex.de

Quelle: Digitalisierungsindex Mittelstand, Telekom Deutschland und techconsult, November 2016

Digitalisierungsindex Mittelstand

Was denkt der Handel Giber Digitalisierung?

Mehr als jeder dritte Handler setzt
Digitalisierungsprojekte flir den
zentralen Zugriff auf alle kunden- und
vertragsrelevanten Informationen um

Knapp zwei Drittel der Handler haben sich mit
oo oo Digitalisierung schon intensiver auseinandergesetzt

Ein Viertel der Handelsfirmen haben eine tibergreifende Digitalisierungsstrategie

25 O/O eeeooooooooooooooooiooiil
'

Wie digital sind Sie? Machen Sie den Self-Check auf www.digitalisierungsindex.de

Quelle: Digitalisierungsindex Mittelstand, Telekom Deutschland und techconsult, November 2016



HYMER - PAPIER
WAR GESTERN
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DAS UNTERNEHMEN

Hymer zahlt zu den erfolgreichsten Produzenten von Reisemobilen und
Caravans in Europa. Hochwertige Qualitat gepaart mit innovativer Technik
zeichnet die grofie Fahrzeugauswahl im beschaulichen Bad Waldsee aus.
Hymer stellt alle Mobel selbst her und baut sie ein, rund 8.000 Fahrzeuge
rollen pro Jahr von den Béndern der Produktionshalle. Auch Zubehor
und Originalteile gehéren seit einiger Zeit zum Portfolio von Hymer. Die
Kunden diskutieren in sozialen Netzwerken, was auf einer Reise niitzlich
ware und das Unternehmen fertigt das gewiinschte Produkt wie einen
Fahrradstiander oder ein Moskitonetz passend fiir das Reisemobil oder
den Caravan.

DIE AUFGABE

Durch die standige Erweiterung des Sortiments an Originalteilen und
Zubehor stiefd der gedruckte Produkt-Katalog schnell an seine Grenzen.
Auch die Mehrsprachigkeit wurde flr das europaweit agierende Unter-
nehmen immer wichtiger. Der Papierkatalog von Hymer war unflexibel
und die Produktion sehr teuer.

DIE LOSUNG

Gemeinsam mit der Telekom entwickelte Hymer einen Online-Katalog.
Kunden geben den Typ ihres Reisemobiles oder Caravans ein und be-
kommen nur die Produkte angezeigt, die perfekt auf ihr Fahrzeug passen
und Empfehlungen fir Handler, die dieses Produkt fihren, denn Hymer
verkauft nicht an Endkunden. Saisonale Waren oder aktuelle Verkaufs-
schlager kénnen leicht hervorgehoben und der Umsatz dadurch noch
weiter gesteigert werden. Basis fir den virtuellen Katalog ist die Open
Source Software Magento, die in einem Rechenzentrum in der Nahe der
Hymer-Zentrale gehostet wird. Das Schaufenster im Netz soll kiinftig den
stationdren Handel mit der Online-Welt verbinden: Kunden suchen im
Laden an einem Tablet digital die Ware aus und kénnen sie an der Ver-
kaufstheke direkt abholen.

Weitere Infos zu Hymer finden Sie hier:
https://geschaeftskunden.telekom.de/startseite/referenzen
unternehmensgroesse/grossunternehmen/318634/hymer.html



https://geschaeftskunden.telekom.de/startseite/referenzen/unternehmensgroesse/grossunternehmen/318634/hymer.html
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NOVUM - VERNETZTE
GEMUSELIEFERUNG

DAS UNTERNEHMEN

Novum - das Gemiseabo: Der Naturkostlieferservice aus Bischofsheim
(Hessen) versorgt Privatleute, Schulen und Firmen mit Obst, Gemise und
Molkereiprodukten. Seine Bioware bezieht Novum von regionalen Bauern.
Seit 1999 bringt der Gemuselieferant Novum ungespritztes Obst und
Gemiise bis an die Haust(r. Die Nachfrage ist immens: Heute versorgt
das Unternehmen aus dem hessischen Bischofsheim rund 5.000 Kunden
zwischen Mainz, Bingen, Kaiserslautern und Frankfurt mit vitaminreicher
Naturkost und gesunden Molkereiprodukten.

DIE AUFGABE

Der Naturkostlieferservice wollte die Routen seiner Fahrzeuge optimieren
und alle Lieferwagen von der Zentrale aus im Blick behalten. Zudem sollte
eine neue Telefonanlage die internen Arbeitsprozesse beschleunigen
und vor allem zukunftssicher sein.

DIE LOSUNG

Mit einer Telematiklésung der Telekom optimiert Novum seine Routen-
planung, halt seine 16 Transporter zuverlassig im Blick und bringt die
Frischekisten noch schneller an den Kunden. Dazu hat das Unternehmen
seine Lieferfahrzeuge mit sogenannten MobilZeit-Boxen sowie Machine-
to-Machine (M2M)-Datenkarten der Deutschen Telekom ausgestattet.
Diese Ubermitteln GPS-Daten und Informationen Gber Geschwindigkeit,
Stand- und Fahrzeiten via Mobilfunknetz in Echtzeit an die Telekom-Cloud,
wo sie aufbereitet und auf einer digitalen Straflenkarte angezeigt werden.
So sehen Novum-Mitarbeiter auf einen Blick, ob Verzogerungen oder
Engpasse drohen und kdnnen im Ernstfall entsprechend eingreifen.

Auch in puncto Internet und Telefon konnte die Telekom das Unternehmen
untersttzen. Damit die Online-Bestellungen reibungslos funktionieren,
wurde die Internetgeschwindigkeit in der Novum-Zentrale erhéht. Und
dank der neuen Telefonanlage DeutschlandLAN Swyx aus der Cloud
steht den Mitarbeitern in Bischofsheim nun Voice over IP mit verbesserter
Sprachqualitat zur Verfigung. Wenn ein Kunde anruft, erscheinen jetzt
zudem am Bildschirm alle relevanten Infos. Die Beratungsqualitat steigt,
die Kundenzufriedenheit damit ebenfalls.

Weitere Infos zu Novum finden Sie hier:
https://geschaeftskunden.telekom.de/startseite/referenzen
unternehmensgroesse/kleine-und-mittlere-unternehmen/320442/
novum.html



https://geschaeftskunden.telekom.de/startseite/referenzen/unternehmensgroesse/kleine-und-mittlere-unternehmen/320442/novum.html

UBER DEN DIGITALISIERUNGSINDEX

Die von techconsult im Auftrag der Telekom
durchgeflihrte Studie ,Digitalisierungsindex
Mittelstand” untersucht, wie sich mittelstandische
Unternehmen der Digitalisierung stellen und wie
weit sie bereits gekommen sind. Dazu wurden
Gber 1.000 Unternehmen aller Branchen befragt,
wie sie selbst ihre Digitalisierungsbemiihungen
in den Bereichen Kundenbeziehung, Produk-
tivitat und Geschaftsmodell bewerten.

Auf dem Studienportal
www.digitalisierungsindex.de ist ein kosten-
freies Online-Tool verfligbar, das interessierten
Unternehmen ermdglicht, sich mit den Studien-
ergebnissen zu vergleichen.

KONTAKT:

Deutsche Telekom AG
Corporate Communications

Tel: 0228181 - 4949
E-Mail: medien@telekom.de

WEITERE INFORMATIONEN FUR
MEDIENVERTRETER:

www.telekom.com/medien
www.telekom.com/fotos

UBER DIE DEUTSCHE TELEKOM

Die Deutsche Telekom ist mit Giber 156 Millionen
Mobilfunkkunden sowie 29 Millionen Festnetz-
und rund 18 Millionen Breitbandanschliissen
eines der fihrenden integrierten Telekommuni-
kationsunternehmen weltweit (Stand 31.
Dezember 2015). Der Konzern bietet Produkte
und Dienstleistungen aus den Bereichen
Festnetz/ Breitband, Mobilfunk, Internet und
Internetbasiertes Fernsehen flir Privatkunden
sowie ICT-Lésungen fir Grof3- und Geschafts-
kunden. Die Deutsche Telekom ist in tiber 50
Landern vertreten und beschaftigt weltweit rund
225.200 Mitarbeiter. Im Geschéftsjahr 2015
erzielte der Konzern einen Umsatz von 69,2
Milliarden Euro, davon wurde rund 64 Prozent
auBerhalb Deutschlands erwirtschaftet.

UBER TECHCONSULT

Als Research- und Analystenhaus ist
techconsult seit 25 Jahren der Partner fiir
Anbieter und Nachfrager digitaler Techno-
logien und Services. Analysen auf der An-
wenderseite erlauben einen Einblick in die
Problemfelder und Zukunftsvisionen der
Unternehmen. Fir ein realitatsnahes Bild
sorgen dafir tber 20.000 Interviews/Jahr

mit Business- und IT-Entscheidern. In Ver-
bindung mit dem permanenten Screening von
Produkten und Serviceleistungen der Anbieter
erfolgt die erfolgsorientierte Strategie- und
Umsetzungsberatung. Auf digitalen Plattformen
stellt techconsult Business- und IT-Entscheidern
seit vielen Jahren themen-spezifische Assess-
ment-Tools zur Problemfeld- und Positionierungs-
analyse zur Verfligung. Die techconsult GmbH
wird vom geschéftsfiihrenden Gesellschafter
und Grinder Peter Burghardt am Standort
Kassel mit einer Niederlassung in Mlinchen
geleitet und ist Teil der Heise Gruppe.

ERLEBEN, WAS VERBINDET.



