ie gﬁ‘!‘gliche Herausforderungen
im B2B-Bereich digital 16sen
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EINLEITUNG

Die Digitalisierung hat mit grof3en Schritten Einzug
in die Nahrungs- und Genussmittelbranche gehal-
ten. Und mit ihr stiegen auch die Erwartungen von
Kunden und Handelspartnern. ,Zeit ist Geld”, heiB3t
der einheitliche Tenor, besonders in einem derart
schnelllebigen und vielschichtigen Geschéftsfeld. Um
sowohl Zeit als auch Geld zu sparen, setzen Lebens-
mittelgroBhéndler immer haufiger auf technische
Unterstltzung. Digitale Lésungen helfen dabei, die
téglichen Herausforderungen in der Nahrungs- und
Genussmittelbranche zu bewaltigen.

Der Faktor Mensch sollte bei diversen Geschaftsak-
tivitdten jedoch nicht auBer Acht gelassen werden —
besonders wenn es darum geht, langjéhrige Bezie-
hungen zu pflegen. Wo macht Digitalisierung also
Sinn? Wo hilft sie Kosten einzusparen? Wo erhdht
sie die Effektivitat? Und wo gibt es hinsichtlich Kon-
nektivitdt noch Aufholbedarf? Mit diesen Fragen
setzt sich dieses Whitepaper auf den folgenden Sei-
ten auseinander.

Um Resonanzen direkt aus der Branche zu erhalten,
wurden Interviews mit Experten des Lebensmittel-
groBhandels durchgefihrt.
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Pauschalisieren lasst sich die digitale Arbeitswelt je-
doch nicht. Der Fortschritt der Digitalisierung inner-
halb eines Unternehmens hangt von vielerlei Faktoren
ab — etwa von der Branche, der GroRe des Unternehm-
ens, der finanziellen Lage und nicht zuletzt von der in-
dividuellen Einstellung der verantwortlichen Personen.
Wie sehr sind diese dazu bereit, mit der neuen Technik
mitzugehen? Zahlen sich derartige Investitionen aus?
Und ist Uberhaupt das nétige Kapital dafir vorhan-
den? Sind die Entscheider fir eine komplette Digital-
isierung? Oder leben sie tatsachlich ,im Zeitalter der
Angst”, wie MclLuhan es formulierte, und versuchen
+Aufgaben von heute mit den Mitteln und Methoden

von Gestern zu bewéltigen”? [3]

Hinsichtlich Grof3handler in der Nahrungs- und Ge-
nussmittelbranche wurden in den letzten Jahren viele
Fortschritte getatigt. Unternehmen dieser Branche
sind oft dazu bereit in die Digitalisierung ihrer Ar-
beitsablaufe zu investieren. Wahrend viele Bereiche
vollkommen digitalisiert sind, wird in anderen Be-
reichen der ,Faktor Mensch” in den Vordergrund
gestellt. Teilweise ergdnzen sich Mensch und Rechner

wiederum.

Forschungen innerhalb der Lebensmittelindustrie zei-
gen, dass Unternehmen noch nicht bewusst hinter dem
Konzept der Digitalisierung stehen. Sie ergriinden
derzeit das darin verborgene Potenzial und machen
in diesem Sinne wichtige Fortschritte. Adaptionen hin
zu digitalen Lésungen werden oft erzwungen durch
Arbeitskraftemangel sowie dem Druck, héhere Effek-
tivitdt zu erreichen und somit wettbewerbsfahig zu

bleiben [4].

Eine zentrale Herausforderung bei der Implementier-
ung ist es, richtige Schwerpunkte zu setzen. Unter-
nehmen die Uberleben wollen, dirfen technologische
Investitionen nicht scheuen. Deutschsprachige Hand-
ler sind in dieser Hinsicht dennoch sehr zdgerlich.
Die Basis zur Digitalisierung ist die Bereitschaft, das
eigene Geschaft offen und selbstkritisch zu hinter-
fragen. In der digitalen Welt gilt ndmlich eine einfache
Gleichung:

.Die Dynamik des Unternehmens muss mindestens so

groB sein wie die Dynamik des Marktes.” [5]

Sehen Sie Digitalisierung
eher als Chance oder eher als Risiko
fiir lhr Unternehmen?

keine Angabe 3 %

Abb. 1/ Quelle: Bitkom Research via Statista.com
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Die Logistik und hier vor allem die innerbetrieblichen
Transporte und die Lagerung in Unternehmen, kénnen
heute digitalisiert werden. Dabei sorgt eine gute Pla-
nung der Warendisposition fir Sicherheit und kann so,
mithilfe digitaler Unterstiitzung, zu niedrigeren Lager-
kosten fihren [6]. Real-Time Datenstreaming, Big
Data und standiger Informationsaustausch sowie der
Auswirkung von E-Commerce — die Digitalisierung hat
Einfluss auf die gesamte Supply Chain und bringt viele
Maoglichkeiten mit, die auch die Bereiche Lebens-
mittelsicherheit und Rickverfolgung verbessern. Da-
bei unterstitzen Informations- und Datenbanksysteme
das Management der Nahrungs- und Genussmittel-
industrie [4].

Unter anderem hilft die richtige Codierung der Wa-
ren bei der Rickverfolgung und ordnet diese auch in
verschiedene Kategorien ein. Der Aufenthaltsort der
Ware kann bis zum Kunden nachverfolgt werden. Dig-
itale Systeme geben auch Auskunft Uber den Lager-
bzw. Warenbestand und die Verfigbarkeit. Dabei
spielt Aktualitdt eine groBBe Rolle und geht mit der
Schwierigkeit der Konnektivitdt bei webbasierten

Systemen einher. Fortgeschrittene Softwarelésungen

kédnnen auch automatische Bestellvorgadnge starten,
wenn ein bestimmter Mindestbestand erreicht ist. Um
optimale Prozessabldufe zu gewahrleisten, braucht es

aber mehr als die automatische Order.

Eine groBBe Herausforderung besteht in der Flexibi-
litat, denn der Bestellvorgang muss anpassungsfahig
bleiben und genlgend Kapazitét fir Abweichungen
im Hinblick auf das Auftragsvolumen bieten. ,First
Expired — First Out”, die priorisierte Auslagerung von
Waren die nahe dem Mindesthaltbarkeitsdatum sind,
spart Zeit und damit auch Geld.

Die logistischen Schwierigkeiten liegen oft auch im
Versténdnis bzw. bei den Ressourcen der kleineren
Produzenten, nicht bei den GrofRbetrieben. Die un-
glaublich vielen Vorteile sollten aber Uberwiegen.
Prozesse sind weniger fehleranfallig, Lagerbestédnde
werden optimiert und besser verwaltet. Ein geeigne-
tes Warenwirtschaftssystem kann die Verfigbarkeit
auch bei saisonalen Waren oder gerade auch im
Frischesortiment enorm verbessern. Dadurch schaffen
sich Unternehmen einen klaren Wettbewerbsvorteil.

DURCH ELEKTRONISCHE UNTERSTUTZUNG
WISSEN WIR AB DEM WARENEINGANG GENAU,
WO EIN PRODUKT BEI UNS IM HAUS UNTERWEGS IST.
DAS REICHT BIS HIN ZUR AUSLIEFERUNG UND
ENDET BEIM JEWEILIGEN KUNDEN.

FRITZ PFISTER, VERTRIEBSLEITER DER RIEDHART HANDELS GMBHFRITZ GMBH
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Daten werden dabei direkt in das System auf-
genommen und stehen dem Innendienst sowie
AuBendienst gleichzeitig zur Verfligung. Vorausset-
zung der unmittelbaren Weiterbearbeitung bzw. der
Einsichtnahme von Daten, ist die Verfligbarkeit einer
digitalen Softwarelésung, welche die Abteilungen

des GroBhandlers miteinander vernetzt.

Diese Vernetzung bietet einen Mehrwert durch
vereinfachte Arbeitsprozesse und agile Kommuni-
kation. Vertriebsinnendienste kénnen jeder-

zeit auf die gemeinsame Datenbank zugreifen
und beispielsweise bei geplanten Aktionen oder
Sonderverkdufen schon vorab Einsicht nehmen.
Durch die digitale Eingabe von Auftrdgen und
Bestellungen sowie durch die Weiterverarbeitung
von Daten in dieser Datenbank, werden alle Ab-

teilungen mit dem Kunden vernetzt.

Besonders im Lebensmittel- und Frischebereich sind
die logistischen Anforderungen noch gréBer als

bei Non-Food und somit ist das Vorhandensein der
Daten und der Vernetzung innerhalb der Bereiche

von wichtiger Bedeutung.

Sowohl Innen- als auch AuBendienstmitarbeiter
profitieren somit von diverser Arbeitsersparnis.
Des Weiteren werden jegliche Informationen von
Artikeln und deren Mengen Uber den Einkauf
diverser Kunden generiert. In der Lebensmittel-
branche sind besonders die festgelegten Masken

in Systemen ein entscheidender Vorteil fir den

Artikelverkauf. Es miussen unzahlige Artikelfelder

generiert werden, N&hrwerttabellen mit Daten
beflllt und sémtliche Zutatenlisten erstellt werden.
Wichtig dabei ist es, die Daten kontinuierlich zu
pflegen und zu aktualisieren, damit Herkunfts-
land, die Verpackungseinheiten, das Gewicht und
alle weiteren Nahrwert- und Inhaltsstoffangaben
nicht von der tatsachlichen Artikelbeschreibung

abweichen.

Diese Datenpflege ist also mit Aufwand verbunden,
aber dadurch nicht nur als Vorteil fiir den Vertreter
einzustufen, sondern auch als Chance fir Kunden,
die den eigenen Einkaufsverlauf nachvollziehen und
immer wieder aufrufen kénnen. Dieser Fortschritt
der Technologien vernetzt schlussendlich nicht nur
die Kunden mit den Verkaufern, sondern auch alle
Abteilungen.
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Digitale Schnittstellen

LAuf der Suche nach dem gemeinsamen Nenner”

Menschliche Fehler und Missverstandnisse mit

dem Geschéaftspartner zahlen zu den gréBten
Storfaktoren innerhalb eines Unternehmens [8].

Dies betrifft auch den Bestellvorgang von Lebens-
mittelgroBhandlern. Viele Verantwortliche reagierten
auf diese Herausforderungen in den letzten Jahren
mit Digitalisierung und der damit einhergehenden
Implementierung eines eigenen Bestellerfassungs-

systems.

Ermoglicht der GroBhandler seinen Kunden eine
Schnittstelle zum eigenen System, bringt dies viele
Vorteile mit sich. Statt wie bisher eingegangene
E-Mails manuell in das System zu Ubertragen,
werden die Daten direkt eingespeist. Dies bringt
nicht nur Zeitersparnis mit sich, sondern senkt auch
die Fehlerquote betrachtlich.

Arbeitet ein (meist gréBerer) Kunde jedoch mit
seinem eigenen Bestellerfassungssystem, fihrt dies
unweigerlich zu einer Barriere. Pl&tzlich wird das
System des GroBhandlers ausgehebelt und ist nicht
mehr in der Lage seine vorgesehene Funktion zu
erfullen. Bestellungen missen wieder manuell in das
eigene System Ubertragen werden, was besonders
bei groffen Kunden und dementsprechend grof3en
Bestellmengen schmerzt.

Als Lésung bietet sich die Schaffung einer digitalen
Schnittstelle zum System des GroBkunden an.

Um dies zu ermdglichen, muss eine hohe Summe
investiert werden. Besonders fur kleine oder
mittelgroBe Zwischenhéndler der Nahrungs- und
Genussmittelbranche bedeutet dies oft, vor einer
unlberwindbaren Hirde zu stehen. Hinzu kommt,
dass diese digitale Schnittstelle, sobald sie denn
geschaffen ist, nur Nutzen im Handeln mit diesem
einen Geschéftspartner hat und keine Universal-
|6sung darstellt.

So sehr ein LebensmittelgroBhandler in der neuen,
digitalen Welt auch angekommen sein mag, so sehr
muss er sich beizeiten an seine groBen Kunden

und ihr eigenes Bestellerfassungssystem richten.
Am Ende hat der Handler die Wahl zwischen einer

hohen Investition fur eine digitale Schnittstelle oder

der Ruckkehr zur manuellen Prozedur.
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PROZESSOPTIMIERUNG
IM KUNDENKONTAKT

ZEIT SPAREN UND )
EFFEKTIV ARBEITEN

Der Umsatz in der Lebens- und Genuss
ie ist in den letzten 10 Jahren kont

somit verein-
: "ist in der Branche
gleichbedeutend mit ,Geld”. So hat sich vor
allem die Auftragserfassung im Bereich des
LebensmittelgroBhandels verdndert. Vertriebler,
die frither eine Bestellung mit Stift und Papi
notiert haben, kon
tale Kommunikati
greifen. Hinzu kommt auch die Veranderung der
Kontaktpunkte: Ein Kunde mochte inzwischen
die Mé&glichkeit haben, rund um die Uhr eine
Bestellung tédtigen zu kénnen - und das so ein-

fach wie méglich

im lebensmi
noch manuell.
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Viele Kunden setzen immer noch auf eine Bestel-
lung per Mail, Fax oder Telefon, auch weil der
GrofB3handler sich nicht ausreichend mit dem Thema
,Digitalisierung” auseinandergesetzt hat. Selbst
der Kaufprozess hat sich in den letzten Jahren
veréndert. Im klassischen Kaufprozess war die
Reihenfolge: Anbieterauswahl, Produktauswahl und
Produkteinkauf. So hat sich nun der Prozess wie
folgt verandert: Produktauswahl, Anbieterauswahl
und Produkteinkauf [7]. Die Auswahl der Lebensmit-
tel sowie die Warenverfligbarkeit missen nun so
detailliert wie mdglich angezeigt werden, denn
sollten diese Informationen nicht verfligbar sein,

so kénnen Kunden schnell und unkompliziert mit

einigen Klicks Ersatzanbieter finden.

5.600 Betriebe in der
Lebensmittelindustrie in Deutschland
machten im Jahr 2021 einen Umsatz

€ 165 Mrd.

Abb. 2 / Quelle: Statistisches Bundesamt via Statista.com

Verschiedene Vorteile kénnen durch einen digital-
isierten Bestellvorgang erreicht werden. Ein wich-
tiger Faktor dabei ist die Abschaltung potenzieller
Fehlerquellen. Die haufigsten Ursachen fur St6-
rungen im Unternehmen sind menschliche Fehler,
Missverstandnisse mit Partnern, organisatorische
Prozessfehler und Qualitétsprobleme beim Waren-
eingang. Digitalisierung fihrt also zu einer Reduk-

tion menschlicher und organisatorischer Fehler [8].

Bei einem Telefonverkauf oder bei einem analogen
Bestellvorgang kann es vorkommen, dass der
falsche Artikel aufgenommen worden ist. Das ist
wiederum mit hohem Aufwand verbunden, denn
der falsche Artikel gehort als Retoure verzeichnet,
der Lieferschein muss storniert werden, die Artikel
muissen abgeholt werden und mit einem neuen
Lieferschein versehen werden. Aus dkologischer
Sicht heraus ist dieses Verfahren nicht zufrieden-
stellend. Auch der Arbeitsalltag kénnte durch einen
digitalen Bestellvorgang effizient und kostengiinstig
gestaltet werden. Komplexe Systeme sollten im

Zeitalter der Digitalisierung vereinfacht werden.
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Die Herausforderung dabei ist, die Vorstellungen
und die Wiinsche der Kunden zu verstehen und zu
erflllen und gleichzeitig die komplexen Faktoren
im Unternehmen zu erkennen, zu vermeiden, zu

verringern und zu beherrschen [7].

AuBerdem profitiert der Vertrieb, denn dieser hat
die Méglichkeit, das Bestellverhalten des Kunden
zu analysieren. So kann man etwa ein besseres
Verstandnis fir Kunden generieren und friihzeitig
deren Bediirfnisse bedienen, ohne einen weiteren
Intermediar [4]. Dies ist in zweierlei Hinsicht von
besonderer Bedeutung, denn im digitalen Handel
kann man ohne Kundendaten kaum mehr effizient
arbeiten. Diese Angaben werden als Werkzeuge fur
den personlichen Kontakt benutzt, um den Kunden

individuell zu begleiten.

Dank der gesammelten Daten hat man die Mdglich-
keit, gezielt Ware an einen Kunden zu verkaufen,
weil man die exakte Dokumentation zu dessen
Kaufverhalten besitzt. Dies starkt obendrein auch
die Bindung zum Kunden, da sich dieser durch die
personliche Kontaktaufnahme wertgeschatzt fihlt.
Aufgrund zuséatzlicher Angebote im Bestellvorgang
haben Handler die Méglichkeit, ihre Dienstleistung
zu diversifizieren und die eigene Marke zu starken.
Fir Kunden ist dieser Vorgang kaufentscheidend.

In der digitalen Welt bleibt der wichtigste Orientie-
rungspunkt der Kundennutzen, schlieBlich ist dieser
der Schlissel zum Verstandnis von Marktdynamik
und Transformation. Kundennutzen wird damit zur
Quelle von Wettbewerbsvorteilen, Marktanteilen

und Innovation [9].

UNSERE APP HILFT NICHT NUR UNS,
SONDERN AUCH UNSEREN KUNDEN.
DIESE KONNEN DAMIT IHREN
BESTELLVERLAUF NACHVOLLZIEHEN,
RASCH IHRE STAMMARTIKEL FINDEN
UND SOMIT UNKOMPLIZIERT

NEUE AUFTRAGE GENERIEREN.

CHRISTIAN ALBRECHT,
GESCHAFTSFUHRER DER SUSSWAREN ALBRECHT GMBH



ZEITALTER DER DIGITALISIERUN

05

KUNDENBETREUU& 4.C

Fit i

MENSCH & MASCHINE
IM EINKLANG )

In der Kundenbetreuung im AuBendienst setzen
viele GroBT'i ; iterhin bewusst auf den
,,Faktor Mens h \ | hten ein Gesicht

e -

_ ] auchen jederzeit
ein offenes Ol j Ar iegen. Durch ,Face-
to-Face”-Beratungsc aber auch durch
Kontakt via Telefon od zum Beispiel bei

terstiitzen den AuBendien
Arbeit und machen, im Zusam
schen und Maschine, die herkém
betreuung zur ,Kundenbetre




ZEITALTER DER DIGITALISI

Durch die digitale Unterstitzung von Tablets ist es
ein leichtes Spiel fir den AuBendienstmitarbeiter,
die gewiinschten Produktinformationen gebin-
delt und einfach dem Kunden auf dem Tablet zu
prasentieren und dessen Fragen zufriedenstellend
und prompt zu beantworten. AuBerdem kénnen
neue Artikel inklusive Bild und Beschreibung schnell
vorgestellt werden. Bei Kundenbesuchen hat der
AuBendienstmitarbeiter mitunter eine instabile
oder sogar keine Internetanbindung. Hier helfen
neuartige, offline-fahige Apps rasch die gewiinschte

Bestellung des Kunden einzugeben.

Durch solche MaBnahmen wird der Kundennutzen
stark erhéht und der Kunde wird langfristig ans
Unternehmen gebunden, auch durch die erfolg-
reiche Etablierung von digitalen Softwarelésungen
[9]. Davon profitieren sowohl der Kunde als auch

dessen Betreuer.

h 2

FRUHER SIND WIR MIT EINEM
PILOTENKOFFER SAMT ZWEI DICKEN
AKTENORDNERN ZUM TERMIN
GEFAHREN, UM DEM KUNDEN

UNSER SORTIMENT ZU PRASENTIEREN.
DURCH UNSERE APP HAT NUN ALLES
AUF EINEM TABLET PLATZ.

CHRISTIAN ALBRECHT,
GESCHAFTSFUHRER DER SUSSWAREN ALBRECHT GMBH
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Die Transformation des traditionellen Geschafts-
modells in ein digitales Modell verbraucht teure
Ressourcen und sollte vorher einer Wirtschaftlich-
keitsberechnung unterzogen werden [6]. Mit Blick
auf die Entwicklung der LebensmittelgroBhandels-
branche scheinen Investitionen in die Digitalisierung

gleichzeitig Investitionen in die Zukunft zu sein.

Digitale Lésungen vereinfachen viele Prozesse
bei LebensmittelgroBhéndlern, sorgen fir mehr
Ordnung im Unternehmen, reduzieren Fehler-
quellen massiv, verbessern den Kundenkontakt,
geben dem Kunden zusatzlichen Mehrwert und

sparen letztendlich Zeit und Geld.

DIGITALE SOFTWARELOSUNGEN
IN DER NAHRUNGS- UND GENUSS-
MITTELBRANCHE SIND IMMER
GEFRAGTER. DIE VORTEILE UBER-
WIEGEN UND DIE INVESTITIONEN
HABEN SICH SEHR SCHNELL
AMORTISIERT.

DR. RICHARD MAYR,
GESCHAFTSFUHRER DER BLUE-ZONE GMBH
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Die POLUMANA® Vertriebs-App ist eine cloud-
basierte offline-fahige Softwareldsung, welche

auf mobilen Endgeréten funktioniert. Die App
automatisiert und beschleunigt Vertriebsprozesse.
Egal ob die Daten aus dem CRM-, ERP-, CMS-
oder PIM-System kommen, POLUMANA® zeigt die
Bestellhistorie des Kunden sowie Cross- und
Upselling-Einblendungen und liefert zusatzliche
Tools wie Routenplanung und Fotodokumentation.
Die App kann die gesamte Leistungsféhigkeit auch
ohne Netzabdeckung erbringen und eignet sich
daher als perfektes Sales-Tool fir den AuBRendienst.

Mehr Informationen
zur POLUMANAP® Vertriebs-App

ZUR VERTRIEBS-APP



Link noch falsch: https://www.polumana.com/de/fur-wen/vertrieb/
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Abb. 1: Eigene Darstellung / Quelle: Bitkom Research via Statista.
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