Zeit fir Kunden

Digitalisierung. Kleine und mittel-
sténdizche Unternehmen machen
Fartschritte. Sle missen aber
mehr investieren, um wirklich von
diesem Trend zu profitizren,

Roboter liefern Pakete his an die Haustilr,
autonome Gabelstapler holen Waren aons
dem Lager und bringen sie in die Ausliefe-
rungshalle, Personaler arbeiten mit neven
Software-Ldsungen und haben mehr Feit,
um sich um Fortbildungen und die Belog-
schaft zu kiimiiern. Die schiine, nepe
Arbeitswrelt ist in einigen Betrichen boreits
Realitit, Doch was passier eigentlich kon-
krét in dentschen Biiros und Werkshallen,
wenn die Digitalisieryng voranschreitet?
Haben die Mitarbeiter tatsachlich mehr
Zeit fiir perstinfiche Gespriiche mit Kun-
den vl Geschiiftspartners?

Laut _ Menstormg Report Wirschaft
Drigital 2016% von THNS Infratest und dem
Zentrum fiir Buropiiische Wirtschaftsfor-
schung in Mennheim hat sich die Digitali-
sierung der gewerblichen Wirtschaft [n
Deutschland im Vergleich zum Vorjahe
deutlich gesteigert. U sechs Punkte Jiet-
tere der Wert innerhalb des vergangenesn
Jahwes auf 55 von 100 méglichen Index-
punkten.

Sabine Graumann von TNS Infratest:
wlnmit dje Unternelimen weiterhin deut-
liche: Forschritte in' der Umsetzung der
Bigitalisicrung machen kinnen, miissen
weiter die Hemmnisse abgebaut werden.
Meben Bretthand und Investitionen kann
anch die Kl#irung von Datenschutz- und
Datensicherhedtsfrgen. die Rahmenbedin-
gungen erleichtern.® Moth ein Ergebnis:
43 Prozent der gewerhlichen Wirtschaft
(2015 27 Frowest) penerleren mehr als
60 Progent thres Umsatzes bareits digital,

Zeitsparen durch intelligente System-
landschaften wollen alle Berufsgruppen,
die tiglich mit Kundenakquise, Vermark-
tung und Yerwaltung zu tun haben. Chris-
tlan Diirk, Vorstand des Beratungsunter
nehmens Corives in Neustadt an der
Weinstrake, wird gerufen, wenn Transfoe-

Die Digitallsierung kann den Kontakt zum Kunden intensivieren.

mationsprofekte gedreht werden miiszen
o Wiele unterschitpen dabei das Ausmal
der Veranderung fiir die 1T-Landschaft®
warnter. Die meiste Arbedt sei am Anfang
#u tun, Die Ziele missen festpelont wer
den, Vorhandens Strukturen in der I
relchen: nicht aus, um einen Transforma-
tionsprozess zum Erfolg zu fihrea®, ist
Driark diberzeugl, Der Ausbau einer Infra.
struktur miisze immer evolutiondr erfol

Konsequentes, professionelles Change
Management solite den Prozess beglaitern,
e Mitarbeiter miissen geschult und
informiert werden”, 5o der Berater, Aktio-
nistische: Einzelmalnahmen filhrén nicht
zum Erfolg. Gegebenenfalls miisge ein
nenes Layout fir die Systemlandschaft er-
stellt werden. | Thas Thema Sicherheit fiir
die cigenen Daten und die der Kunden

spielt im Transformationsprozess eine sshr
wichtige Rolle", betont Diirk,

Stichwart Online-Marketing. Hierfilr
werden komplexe [T-Infrastruliuren ge-
brancht und meist anch eigens news Soft-
ware-Losungen, Das Immobilienunternsh-
men MeMakler aus Barlin hat seine Soft-
ware-Tools o eingerichtet, dass die Mif-
arbeeiter effizienter arbeiten kinnen. ,, Wir
kiénnen Interessenten, also Kunden, die
Immaobilien verksufen oder vermieten
mikchien, heate gezielter, schneller und
perstinlicher erreichen als bislang in der
Branche ublich”, sagt Hanno Heintzen-
herg, Geschiftsfihrer von McMakler. Zu-
satzlich somgen Verwaliungs- und Kommu-
nikationssoftware in der Cloud fiir Zeit-
ersparnis, ,Das bedeutet weniger Kosten
fiir unsers Kunden™, sagt er. Branchen-
itblich nehmen Akquise und Verwaltung
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rund B0 Prozent Adsdiszeit von Maklern
in Beschlag. Fiir die eigentliche Arbeit am
Kunden und am Objekt bleiben so tradi-
tionell nur 20 Prozent iibrig. Dank der
newen digitalen Prozesse hat sich diese
Faustregel bel McMakler umgedreht. In-
formationen wnd Birokratie nehmen nur
noch 20 Prozemt des Arheitétapes ein.
&0 Prozent der Leit kinnen sich die Mit-
arbeiter persiimlich um Kunden und (h-
jekte kiimmern. Allein in den letzlen
il Manater hat McMakler so bmnmof-
lien mit einem Cbjeltevolumen von dber
50 Milliomen Buro vermittelt. . Wir nulzedn
das Beste aus beiden Welten und setzen
bewasst auf starke [T- und Online-Marke-
ting-Teams und auf die persdonliche Bera-
tung wnd Expertise durch onesere Makler
vor O, erklint Helnizenberg,
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