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och vor wenigen Jahren galten Un-
N ternehmen, die bei ihrer taglichen

Arbeit gezielt auf Digitalisierung
setzten, als Pioniere.

Vornehmlich in Branchen wie der Informa-
tions- und Kommunikationstechnik wurden
die erforderlichen Systeme entwickelt und
genutzt, um neue, innovative Produkte und
Dienstleistungen zu prasentieren und Gber
neu geschaffene Vertriebskanéle wie den
Online-Handel zu vermarkten.

Fir die Mehrheit deutscher Unternehmen,
insbesondere fiir das breite Fundament der
deutschen Wirtschaft, die kleinen und mit-
telstandischen Unternehmen, beschrankte
sich der Einsatz digitaler Systeme auf ein-
fache Hilfsmittel, die in bewdhrte analoge
Systeme eingebunden wurden. Bis heute
nutzen viele kleine und mittelstindische
Unternehmen Computertechnologie nur
in einfachster Form, zum Beispiel bei der
Textverarbeitung und Tabellenkalkulation.
In dieser Anwendungsform ist die Informa-
tionstechnologie bei genauer Betrachtung
keine Revolution, sondern lediglich die
Weiterentwicklung lange bekannter Werk-
zeuge, die sich in eine gewachsene Syste-
matik einfiigen und letztlich nur Stift und
Papier ersetzen. So optimieren Unterneh-
men durch den Einsatz von Computersys-
temen zwar vorhandene Prozesse, nutzen
aber nicht ansatzweise das Potenzial digi-
taler Technologien.

Heute zeigt sich zunehmend ein anderes
Bild. Digitale Pioniere und die groRe Mas-
se der kaum digitalisierten KMU leben nicht
mehr in einer Art friedlicher Koexistenz, in
der sich letztlich Platz Fiir jeden findet. Di-
gitalisierung ist Gber alle Branchen und Un-
ternehmensgréofRen hinweg nicht mehr ein
ausgewiesener Wettbewerbsvorteil, son-
dern vielmehr eine unabdingbare Notwen-
digkeit, um im wachsenden Wettbewerb
bestehen zu kénnen.

Immer mehr Studien belegen, dass sich die
Digitalisierung fir kleine und mittelstandi-
sche Unternehmen als grofRe Herausforde-
rung prasentiert. Zwar erkennen diese in-
zwischen ihr Potenzial, stehen dem Thema
insgesamt jedoch oft hilf- und ratlos gegen-
Uber. Laut Bitkom e. V., dem Branchenver-
band der deutschen Informations- und Te-
lekommunikationsbranche, der in Studien
regelmaRig den Stand der Digitalisierung
der deutschen Wirtschaft hinterfragt, hat
nur jedes finfte deutsche Unternehmen
eine ausgewiesene Digitalstrategie und
nur jedes vierte Unternehmen investiert in
die Digitalisierung.

Die Griinde fir die verbreitete Zurickhal-
tung in Fragen der Digitalisierung sind viel-
faltig. Neben grundlegenden Bedenken
hinsichtlich des Aufwands, der mit der Digi-
talisierung verbunden ist, wie zum Beispiel
der Umsetzung strenger Datenschutzvor-
gaben und MaRnahmen im Rahmen der
IT-Sicherheit, mangelt es in erster Linie an
Know-how zu deren Umsetzung und nicht
zuletzt an finanziellen Mitteln.

Um beurteilen zu kénnen, welche Chancen
die digitale Transformation bietet, welcher
Aufwand mitihr verbunden ist und wie eine
individuelle Digitalisierungsstrategie im
Detail aussehen kdnnte, ist es erforderlich,
die Einsatzmaoglichkeiten digitaler Systeme
genauer zu beleuchten.

Als Spezialist fiir die Digitalisierung von
Unternehmensprozessen mochte infosen-
se lhnen demonstrieren, welche Prozesse
im Unternehmensalltag durch eine Digitali-
sierung optimiert werden kénnen, welchen
Nutzen Sie daraus ziehen und welcher Auf-
wand damit verbunden ist.
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Digitalisierung grundlegender
Aufgaben und Prozesse im Un-
ternehmensalltag

as Hauptziel der Digitalisierung be-
Dsteht darin, stetig wiederkehrende

Prozesse im Unternehmen mit Hilfe
geeigneter Technologien zu vereinfachen
und soweit wie moéglich zu automatisieren.
Im Zentrum stehen dabei die Daten-und In-
formationsverarbeitung sowie die interne
und externe Kommunikation. Dabei ist Di-
gitalisierung insgesamt kein Selbstzweck,
sondern verfolgt das lbergeordnete Ziel,
Mehrwert zu schaffen.

Durch den Vollzug der digitalen Transfor-
mation soll es in erster Linie gelingen, Ge-
schaftsprozesse zu optimieren, um so mit
vorhandenen Ressourcen mehr Leistung
erbringen zu kdonnen. Das bedeutet in der
Praxis, dass digitale Systeme ihren Nutzern
Zeit und Aufwand ersparen. Kénnen Auf-
trdge zum Beispiel mit Hilfe digitaler Un-
terstitzung in der Halfte der Zeit abgewi-
ckelt werden, steht die gewonnene Zeit fiir
andere Aufgaben zur Verfiigung und kann
zum Beispiel genutzt werden, um zusatzli-
che Kunden zu bedienen. AuRerdem sollen
digitale Systeme die Effizienz der Neukun-

dengewinnung steigern und die Kundenzu-
friedenheit, zum Beispiel durch schnellere
Reaktionszeiten und eine individuelle An-
sprache, erhéhen.

Gleichzeitig ermoglicht die Digitalisierung
einen ganzheitlichen Uberblick tber alle
Geschaftsprozesse und kann gezielt ge-
nutzt werden, um einzelne Prozesse zu ana-
lysieren, Schwachstellen aufzudecken und
Ablaufe dauerhaft zu optimieren.

Digitalisierung beginnt von unten und im
Kleinen. Das bedeutet, im ersten Schritt
missen die alltdglichen Arbeiten im Unter-
nehmen digitalisiert werden, die nicht zu-
letzt die Datengrundlage fiir ibergeord-
nete Systeme schaffen. Gleichzeitig sind
sie die Elemente einer Digitalisierungsstra-
tegie, die flr Mitarbeiter*innen die Vor-
ziige der Digitalisierung als Ganzes greif-
bar machen und damit zum allgemeinen
Mindset beitragen, das erforderlich ist, um
den Transformationsprozess zum digitalen
Unternehmen maoglichst reibungslos zu ge-
stalten.
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Kontaktverwaltung

Unternehmen leben von Beziehungen.
Eine Vielzahl unterschiedlicher Stakehol-
der hat Einfluss auf den Erfolg eines Un-
ternehmens. An erster Stelle stehen hier
seine Kunden in allen Stadien der Kunden-
beziehung, vom Interessenten oder Lead
bis zum Bestandskunden. Sie generieren
den Uberlebenswichtigen Umsatz. Aber
auch die Beziehungen zu Partnern, Sub-
unternehmern, Dienstleistern, Zulieferern
und unterschiedlichen Multiplikatoren sind
im Unternehmensalltag unverzichtbar. Aus
dem Blickwinkel der Digitalisierung sind
Kontakte in erster Linie Datensdtze. Na-
men, Firmenzugehorigkeit, Positionen und
unterschiedliche Kontaktoptionen sind er-
forderlich, um Kontakte herzustellen und
langfristig zu pflegen. Dabei stehen einfa-
che Verfligbarkeit, Fehlerfreiheit und Aktu-
alitdt im Vordergrund. Gleichzeitig sind die
Kontaktdaten der Ausgangspunkt Fir viel-
faltige Verknipfungen, die zusammenge-
nommen ein Netz aus Daten und Informa-
tionen bilden.

Das analoge oder einfach computerge-
stiitzte Kontaktmanagement ist extrem
aufwendig und ineffizient. Trotzdem ge-
horen Kontaktdaten in Excel-Tabellen oder
sogar in Papier-Registern auch heute noch
zum Alltag in vielen Unternehmen. Die
Schwachen solcher Systeme sind uniiber-
sehbar. Eine Kartei oder eine lokal gespei-
cherte Datei konnen verlorengehen oder
beschddigt werden. Eine Aktualisierung
ist nur manuell méglich und entsprechend
aufwendig. Daten sind ortsgebunden und
durch einen einzelnen Zugriff belegt und
missen zur Nutzung durch mehrere Perso-
nen dupliziert werden, wobei Fehler ent-
stehen kénnen und eine Aktualisierung zu-
satzlich erschwert wird. AuRerdem ist eine
Verknidpfung von Daten nur begrenzt mog-
lich und auch die Datennutzung ist auf eine
weitgehend manuelle Ubertragung von ei-
nem System in das andere angewiesen.

Moderne digitale Adressverwaltung Uber-
windet all die genannten Einschrankungen.
Daten kénnen aus unterschiedlichen Quel-

len ibernommen werden, wie zum Beispiel
aus digitalen Visitenkarten, aus CSV Datei-
en oder direkt aus eingehenden E-Mails.

Dubletten werden automatisch erkannt
und korrigiert. Als Online-Datenbank sind
Kontakt- und Adressdaten jederzeit ortsun-
abhangig verfiigbar und kénnen auch mit
mobilen Endgerdten abgerufen werden.
Sie liegen nur in einer Version vor. Damit
haben alle Mitarbeiter Zugriff auf den iden-
tischen Datensatz und Korrekturen oder
Aktualisierungen miissen nur einmal durch-
gefihrt werden. Auch nachtraglich konnen
zusdtzliche Informationen ergdnzt und in
individuelle Datenfelder eingetragen wer-
den. Digitales Kontaktmanagement berei-
tet Informationen optisch Gibersichtlich auf,
ermoglicht Gruppierungen und Verknip-
fungen, erleichtert die Suche nach spezi-
fischen Kontakten oder nach Datensdtzen
mit ausgewdhlten Merkmalen. Vor allen
Dingen ermdglicht die digitale Kontaktver-
waltung die Ubergabe ausgewahlter Daten
an andere Systeme.

Vom Serienbrief (iber die Auftragsverwal-
tung bis hin zur Erstellung von Rechnungen
—digitale Kontaktdaten stellen eine Verbin-
dung zwischen allen Prozessen im Unter-
nehmen her.

Ein ausgereiftes System im digitalen Kon-
taktmanagement bietet maximale Flexibili-
tat und schafft trotzdem eine auf den ers-
ten Blick logische Ordnung.

E-Mail Verwaltung

Die E-Mail ist unbestritten das zentrale
Kommunikationsmittel unserer Zeit.

Weltweit werden taglich mehr als 300 Milli-
arden E-Mails verschickt, Tendenz steigend.
Im Vergleich dazu kommt der klassische
Brief zunehmend aus der Mode. Gerade

Mehr Informationen Giber effektives
Kontaktmanagement [’
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einmal rund 1 Milliarde Briefe werden welt-
weit auf nationaler Ebene heute noch be-
fordert. Jeder Nutzer einer geschéftlichen
E-Mail-Adresse erhalt laut Statistik taglich
im Durchschnitt rund 100 Business E-Mails,
davon etwa 20 Prozent Spam. Kurz gesagt:
Im Geschéaftsalltag ist die E-Mail unverzicht-
bar und in den meisten Branchen von zent-
raler Bedeutung fir unterschiedlichste Ge-
schéftsbereiche, Aufgaben und Prozesse.

Dabei gilt es, fiir die E-Mail und ihre Versen-
der den Spagat zwischen technologischen
Moglichkeiten und Anforderungen einer-
seits und Gber Jahrhunderte entwickelten
Gewohnheiten in der schriftlichen Kommu-
nikation andererseits zu bewaéltigen.

Zum einen ist die E-Mail ein Kommunika-
tionswerkzeug, das die Kommunikation im
Vergleich zum Brief deutlich effizienter.
Grole Mengen an Informationen kdonnen
in verschiedenen Formaten in Sekunden-
schnelle in strukturierter, digitaler Form
Ubertragen und verschickt werden. Zum
anderen bedarf es einigen Aufwands, ge-
schaftliche E-Mails so zu nutzen, dass sie
sowohl ihr technologisches Potenzial voll
entfalten konnen als auch Kommunika-
tionsaufgaben zuverlassig, effektiv und
rechtssicher erfillen.

Die Nutzung eines geschéftlichen E-Mail-
Servers kann heute als Standard in der
Unternehmenskommunikation betrachtet
werden.

Die eigene Mail-Domain signalisiert Profes-
sionalitat. Als Schnittstelle arbeitet er mit
einem Mail-Client, der nach Maoglichkeit
alle Funktionen vereint, die basierend auf
E-Mails fir die interne und externe Kom-
munikation und mit ihnen verbundene Pro-
zesse von Bedeutung sind.

Auf den ersten Blick beschreibt also der
Name, worum es sich bei einer E-Mail han-
delt: um einen elektronischen Brief. Inso-
fern stellen sich bei der Arbeit mit E-Mails
die gleichen Aufgaben, die auch bei klassi-
schen ,analogen” Briefen auftreten. Dies
gilt sowohl fiirden Versand als auch fiirden

Empfang von E-Mails.
Beim Versand einer E-mail missen:

> sowohl nachrichtenrelevante als auch
unternehmens- und absenderrelevante
Informationen tibertragen werden,

> Standards zum korrekten Empfang und
zur Lesbarkeit durch den Empféanger
eingehalten werden,

> eine Dokumentation der ausgehenden
Korrespondenz gewahrleistet sein,

> ausgehende Mail mit anderen System-
enverknlpft werden,

> Anforderungen an IT-Sicherheit, Com-
pliance, Datenschutz und Rechtssicher-
heit erfillt werden

Parallel missen auch eingehende Mails cli-
entseitig behandelt, das heil3t:

> sinnvoll archiviert werden,

> enthaltene Informationen nach Még-
lichkeit automatisiert erfasst werden,

> projekt-und prozessrelevanten Per-
sonen und Systemen zugdnglich sein
oder an sie verteilt werden.

Ob lokal installiert oder mobil genutzt; im
Unternehmensalltag ist der E-Mail-Client
flr viele Firmen die Kommandozentrale der
internen und externen Kommunikation und
anderer prozessrelevanter Systeme.

Auftrage, Rechnungen, Mahnungen und an-
dere unternehmensrelevante Dokumente
werden per Mail empfangen und versandt,
Termine werden koordiniert, Werbung und
Marketing kommunizieren mit Stakehol-
dern — E-Mail und E-Mail-Verwaltung ste-
hen in unmittelbarer Verbindung zu allen
Unternehmensbereichen.

Mehr Informationen Gber innovative
E-Mail Programme '
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Moderne E-Mail Programme

vereinfachen die tagliche

Kommunikation fir Teams
und Arbeitsgruppen

Beim Umgang mit E-Mails steht deshalb Ef-
fizienz im Vordergrund. Ein zeitgemaRes
System zur E-Mail-Verwaltung automati-
siert einen GroRteil der Aufgaben.

Neben der Einrichtung individueller E-Mail-
Konten fiir einzelne Mitarbeiter ermdglicht
es das Anlegen von Gruppen. Damit ist ge-
wahrleistet, dass projektrelevante Infor-
mationen allen Beteiligten zuganglich sind
und die projektinterne und -externe Kom-
munikation gebiindelt werden. Das manu-
elle Weiterleiten von E-Mails, eine beliebte
Fehler- und Verzdgerungsquelle, entfallt
damit genauso wie das mihselige Einrich-
ten von Umleitungen im Abwesenheitsfall.

Informationen aus eingehenden E-Mails
kénnen extrahiert und an andere Systeme,
wie zum Beispiel ein CRM-System, liberge-
ben werden. Die komplette Korrespondenz
kann mit Datensatzen, etwa Kundendaten,
verknipft werden, sodass beispielsweise
aus der Kontaktverwaltung ohne zusdtzli-
chen Aufwand der aktuelle und zuricklie-
gende Mail-Austausch nachvollzogen wer-
den kann.

Auch ist es moglich, neue Datensédtze di-
rekt aus eingehenden Mails, etwa auf
Grundlage vorhandener E-Mail-Signaturen,
anzulegen.

Moderne E-Mail-Kommunikation verzich-
tet dabei nach Méglichkeit auf die rein lo-
kale Speicherung. Der gesamte E-Mail-Cli-

ent kann bei Bedarf als Online-Software
zur Verfiigung stehen und so ohne lokale
Installation auch mobil genutzt werden.

Dabei spielen Anwenderfreundlichkeit und
Usability eine (ibergeordnete Rolle.

Nur wenn auch wenig versierten Mitarbei-
tern die Bedienung von Grundfunktionen
moglich ist, wird das Potenzial eines Sys-
tems vollstdndig ausgeschopft.

Aufgabenverwaltung

Eine Aufgabe, die auf allen Ebenen der Un-
ternehmensfihrung héchste Prioritdt be-
sitzt, besteht darin, To-Dos und relevante
Aktivitdten zu jeder Zeit im Auge zu behal-
ten und Abldufe auf langere Sicht zu pla-
nen, zu organisieren und zu koordinieren.
Eine digitale Aufgabenverwaltung ist des-
halb von elementarer Bedeutung fir den
Unternehmenserfolg.

Fir den Mitarbeiter ist es entscheidend,
seine individuellen Aufgaben stets im Blick
zu behalten und ggf. auch mit privaten Ver-
pflichtungen in Einklang zu bringen.

Darlber hinaus erfordert die Teamarbeit
einen Uberblick iiber projektrelevante Auf-
gaben, die mehrere Mitarbeiter betreffen
und zwischen ihnen kommuniziert, koordi-
niert, zugeordnet und bei Bedarf delegiert
werden missen. Seitens unterschiedlicher
Leitungs- und Fihrungsebenen gilt es, den
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Uberblick iiber einzelne Geschiftsbereiche
bzw. das gesamte Unternehmen zu bewah-
ren. Gerade zeitgemafRe Arbeitszeit- und
Arbeitsplatzmodelle, wie die Arbeit im
Homeoffice oder an rdaumlich getrennten
Arbeitspldtzen, machen es erforderlich,
Teamaufgaben zentral in einem System zu
bidndeln.

Eine digitale Aufgabenverwaltung liefert
zu jeder Zeit Antworten auf die Frage ,Was
steht heute, morgen und in der Zukunft
an?”“. Aufgaben lassen sich dabei kategori-
sieren und entsprechend ihrer Dringlichkeit
priorisieren.

Gleichzeitig ist die digitale Aufgabenver-
waltung die Schnittstelle zu anderen Sys-
temen. Sie verknilpft aufgabenrelevante
Informationen, wie E-Mails, Projekt- und
Kundendaten. Dariiber hinaus ermoglicht
sie die Dokumentation des Status und Fort-
schritts einzelner Aufgaben, dient der Be-
richterstattung gegeniber Vorgesetzten
und Kunden und ermaéglicht die analytische
Qualitatskontrolle. Zu diesem Zweck wird
die Aufgabenverwaltung durch Funktionen
des Zeitmanagements erganzt. Individuelle
Arbeitszeiterfassung sowie die Zuordnung
einzelner Mitarbeiter-Arbeitszeiten zu Pro-
jekten ermoglichen eine projektbezogene
Abrechnung und Auswertung.

Neben der Verknipfung mit Systemen des
Personalwesens, wie der Lohnbuchhaltung,
und Systemen aus der Kundenverwaltung
(CRM) kann die Aufgabenverwaltung auch
mit einem ERP-System verbunden werden,
um zum Beispiel unterschiedliche Ressour-
cen bedarfsgerecht einzelnen Bereichen
zuzuordnen oder den Fortgang einer Auf-
gabe von Bestianden abhangig zu machen.

Ein fortschrittliches digitales System zur
Aufgabenverwaltung zeichnet sich in ers-
ter Linie durch Ubersichtlichkeit, Benut-
zerfreundlichkeit und Flexibilitdt aus. Die
erforderlichen Daten zu erfassen ist allein
nicht ausreichend. Vor allen Dingen mus-
sen die relevanten Informationen einfach
zuganglich und buchstéablich auf einen Blick
erfassbar sein, wenn die digitale Aufga-

benverwaltung eine echte Arbeitserleich-
terung darstellen soll. Nur wenn dies ge-
geben ist, wird sie von jedem Mitarbeiter
konsequent genutzt, ersetzt individuel-
le, analoge Aufzeichnungen und bietet so
auch der Unternehmensfiihrung im Ganzen
einen Mehrwert.

ZeitgemaR arbeiten auch Systeme zur Auf-
gabenverwaltung bevorzugt webbasiert.
So entfallen einerseits der Aufwand und
die Risiken einer lokalen Installation und
Datenspeicherung, andererseits sind Infor-
mationen und Funktionen jederzeit, von je-
dem Ort und zusatzlich auch mit mobilen
Endgeraten, wie Smartphone oder Tablet-
PC, zuganglich.

Terminverwaltung

Zeit ist Geld. Dies bedeutet in erster Linie,
dass Zeit fiir Unternehmen die knappste
Ressource ist. Entsprechend gilt es, die vor-
handene Zeit optimal zu nutzen.

Damit verbunden ist in der Regel ein enor-
mer Verwaltungsaufwand. Termine und
Fristen missen geplant und koordiniert
werden. Dabei wachst der Aufwand expo-
nentiell mit jeder weiteren Person, die in
eine Terminplanung mit einbezogen wer-
den muss. Mit klassischen, analogen Me-
thoden ist Terminplanung fir einen Nutzer
nicht sehr effizient und fir die Teamarbeit
vollig ungeeignet. Analoge Kalender kon-
nen meist nur mit zusdtzlichem Aufwand
ortsunabhangig genutzt werden.

Konnen Termine nicht ,auf dem kleinen
Dienstweg", im personlichen Kontakt koor-
diniert werden, verursachen Terminabspra-
chen enormen Kommunikationsaufwand.
Missen Termine kurzfristig umgeplant
werden, ist in vielen Fillen organisatori-
sches Chaos vorprogrammiert, das sich fir
den einzelnen Mitarbeiter als zusatzlicher
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Zeitfresser bemerkbar macht.

Online-Terminkalender bieten eine viel-
seitige und komfortable Losung fiir alle
gdngigen Aufgaben in der Terminverwal-
tung, sowohl fir die Terminplanung von
Einzelpersonen als auch Fiir beliebig grol3e
Teams. Termine kdnnen bequem aus ande-
ren Anwendungen, zum Beispiel direkt aus
E-Mails, erstellt und mit der Kontakt- und
Aufgabenverwaltung verknipft werden.
Einladungen werden automatisiert per E-
Mail an Terminteilnehmer versandt und Zu-
oder Absagen registriert.

Wird ein Termin nachtraglich gedndert, er-
halten Eingeladene erneut per Mail eine
entsprechende Benachrichtigung. Grup-
penkalender geben Team-Mitgliedern die
Moglichkeit, Termine mit geringem Auf-
wand so zu planen, dass alle erforderlichen
Teilnehmer von Anfang an verfiigbar sind.
Dariiber hinaus geben sie Verantwortli-
chen in Leitungsfunktion die Mdglichkeit,
die Teamarbeit zu steuern und den Projekt-
fortschritt zu Giberblicken.

Durch die Online-Speicherung sind Kalen-
der ortsunabhdngig auch mobil verfligbar
und kénnen mit beliebig vielen Endgerdten
synchronisiert werden. Dabei ermdéglichen
es optimale Systeme, Termine in vielfalti-
gen Ansichten individuell gestaltet darzu-
stellen und mit anderen Systemkomponen-
ten zu verknipfen. So stehen zum Beispiel
relevante Dokumente oder Kontaktdaten

per Klick zum Abruf iber die Termindetails
zur Verfligung. Mehrere parallel verknGpf-
te Kalender gestatten zudem die Abstim-
mung privater und geschéftlicher Termine,
wobei Zugriffsrechte in Gruppenkalendern
beschrankt werden, sodass private Termine
nicht 6ffentlich einsehbar sind und trotz-
dem in die Planung mit einbezogen wer-
den.Zeit ist Geld.

Dies bedeutet in erster Linie, dass Zeit fir
Unternehmen die knappste Ressource ist.
Entsprechend gilt es, die vorhandene Zeit
optimal zu nutzen. Damit verbunden ist in
der Regel ein enormer Verwaltungsauf-
wand. Termine und Fristen miissen geplant
und koordiniert werden. Dabei wachst der
Aufwand exponentiell mit jeder weiteren
Person, die in eine Terminplanung mit ein-
bezogen werden muss.

Mit klassischen, analogen Methoden ist
Terminplanung fir einen Nutzer nicht sehr
effizient und Fir die Teamarbeit véllig un-
geeignet. Analoge Kalender kénnen meist
nur mit zusatzlichem Aufwand ortsunab-
hdngig genutzt werden. Kénnen Termi-
ne nicht ,,auf dem kleinen Dienstweg”, im
personlichen Kontakt koordiniert werden,
verursachen Terminabsprachen enormen
Kommunikationsaufwand. Missen Ter-

Mehr Information Gber
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mine kurzfristig umgeplant werden, ist in
vielen Fallen organisatorisches Chaos vor-
programmiert, das sich fir den einzelnen
Mitarbeiter als zusatzlicher Zeitfresser be-
merkbar macht.

Online-Terminkalender bieten eine viel-
seitige und komfortable Losung fir alle
gangigen Aufgaben in der Terminverwal-
tung, sowohl fiir die Terminplanung von
Einzelpersonen als auch fiir beliebig grofie
Teams. Termine kdnnen bequem aus ande-
ren Anwendungen, zum Beispiel direkt aus
E-Mails, erstellt und mit der Kontakt- und
Aufgabenverwaltung verknipft werden.
Einladungen werden automatisiert per E-
Mail an Terminteilnehmer versandt und Zu-
oder Absagen registriert. Wird ein Termin
nachtraglich gedndert, erhalten Eingelade-
ne erneut per Mail eine entsprechende Be-
nachrichtigung.

Gruppenkalender geben Team-Mitgliedern
die Moglichkeit, Termine mit geringem Auf-
wand so zu planen, dass alle erforderlichen
Teilnehmer von Anfang an verfiigbar sind.
Dariiber hinaus geben sie Verantwortli-
chen in Leitungsfunktion die Mdglichkeit,
die Teamarbeit zu steuern und den Projekt-
fortschritt zu Gberblicken. Durch die On-
line-Speicherung sind Kalender ortsunab-
hdngig auch mobil verfigbar und kénnen
mit beliebig vielen Endgerdten synchroni-
siert werden. Dabei ermdglichen es opti-
male Systeme, Termine in vielfdltigen An-
sichten individuell gestaltet darzustellen
und mit anderen Systemkomponenten zu
verknipfen.

So stehen zum Beispiel relevante Dokumen-
te oder Kontaktdaten per Klick zum Abruf
Uber die Termindetails zur Verfiigung. Meh-
rere parallel verknipfte Kalender gestat-
ten zudem die Abstimmung privater und
geschéftlicher Termine, wobei Zugriffs-
rechte in Gruppenkalendern beschrankt
werden, sodass private Termine nicht 6f-
fentlich einsehbar sind und trotzdem in die
Planung mit einbezogen werden.

Dokumentverwaltung

Das Streben nach der Verwirklichung der

Idee des papierlosen Biiros ist nicht gleich-
bedeutend mit dem Verzicht auf Dokumen-
te. Im Gegenteil, die Digitalisierung schafft
die Grundlage und die Notwendigkeit um-
fassender Dokumentation in allen Unter-
nehmensbereichen.

Neu entstandene Aufgabenbereiche ver-
groBern die Zahl an relevanten Dokumen-
ten. Allein die neuen Themen Datenschutz
und Compliance erweisen sich fiir Unter-
nehmen als Quelle unzdhliger Dokumente.
Dariber hinaus sind Dokumente branchen-
abhangig fir das Kerngeschaft unverzicht-
bar in der internen und externen Kom-
munikation. Neben jenen mit relevantem
Informationsgehalt arbeiten Unternehmen
in vielen Bereichen mit Dokumentenvorla-
gen, die Dokumentation und Kommunika-
tion vereinheitlichen.

Vorlagen ermdglichen die einheitliche Da-
tenerfassung und verhindern selbst rechts-
relevante Fehler. Zusatzlich helfen sie bei
der Einhaltung von Richtlinien einer Corpo-
rate Identity, sowohl im Hinblick auch For-
mulierungen und Wording als auch beim
Corporate Design.

Damit Dokumente und Vorlagen all diese
Aufgaben erfillen kénnen, missen sie den
Mitarbeitern eines Unternehmens zur Ver-
figung stehen. Die digitale Kommunikati-
on erleichtert den Umgang mit Dokumen-
ten grundlegend. Wo immer maoglich, kann
auf die Arbeit mit Papier verzichtet wer-
den, wodurch einerseits Kosten reduziert
werden, andererseits dem zunehmend re-
levanten Faktor Nachhaltigkeit Rechnung
getragen wird. Laut Statistik bedruckt je-
der einzelne Mitarbeiter in deutschen Un-
ternehmen trotzdem bis heute pro Tag 26
Seiten Papier. In Summe kommen Beispiel-
rechnungen so auf mehr als 300.000 Ton-
nen Drucker- und Kopierpapier die pro Jahr
durch Drucker und Kopierer laufen.

Die Digitalisierung von Dokumenten und
die Nutzung digitaler Vorlagen ist dabei
nur ein erster Lésungsansatz. Probleme
entstehen immer dann, wenn Dokumente
sich verdndern. Preislisten werden ange-
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passt, Formulierungen in Vertragen gean-
dert, Informationen ausgetauscht oder De-
signs (iberarbeitet. Schon das Andern einer
Telefonnummer kann aus Ersparnisgrin-
den in groflem Stil angefertigte Briefbo-
gen von heute auf morgen wertlos machen.
Wird mit veralteten Dokumenten gearbei-
tet, kann dies kostspielige, peinliche und
in vielerlei Hinsicht geschaftsschadigende
Folgen nach sich ziehen. Uberall dort, wo
Dokumente und Vorlagen auf konventio-
nellen Wegen, analog oder auch in digitaler
Form, verteilt werden, ist mit Anderungen
ein groRer Aufwand verbunden.

Moderne Dokumenten- und Vorlagenver-
waltung setzt deshalb bewusst auf zentrale
Speicherung. Liegen Dokumente auf einem
zentralen Server fir den individuellen Zu-
griff bereit und ersetzt dieser so die lokale
Speicherung, entfallt auch der aufwendige
Prozess der Verteilung iberarbeiteter Do-
kumenten-Versionen. Dokumente missen
nur einmal angepasst werden und liegen
stets in einer einzigen, aktuellen Version
vor. Durch gezielte Rechtevergabe kann so-
wohl der Zugriff auf Dokumente als auch
die Moglichkeit zur deren Veranderung ge-
steuert werden.

Ein weiterer Schritt hin zur Automatisie-
rung der Arbeit mit unverzichtbaren Do-
kumenten und damit zur Realisierung der
Idee des papierlosen Biiros ist die Arbeit
mit einer digitalen Unterschrift.

Auch wenn filr das rechtsverbindliche Zu-
standekommen eines Vertrags oder die
Wirksamkeit von Vereinbarungen in Doku-
menten eine Unterschrift in vielen Fallen
nicht zwingend erforderlich ist, setzen Un-
ternehmen in vielen Féllen weiter auf die Si-
gnalwirkung des eigenen und des Kunden-
namens unter einem Dokument.

Daraus resultiert zusatzlicher Aufwand:
Vertrage missen ausgedruckt, unterzeich-
net, weitergeleitet und erfasst werden. Um
siein digitale Systeme einbinden zu kénnen,
missen sie zum Beispiel eingescannt und
abgespeichert werden. Dieser Aufwand
entfillt durch das Arbeiten mit elektroni-
schen Unterschriften. Einmal eingescannt
und im CRM hinterlegt, kann ein Vertriebs-
mitarbeiter dem Kunden auf einem mobi-
len Endgerdt einen bereits unterzeichne-
ten Vertrag vorlegen und diesen ebenfalls
vom Kunden auf einem geeigneten Touch-
screen-Display unterzeichnen lassen. So
kann der rechtsverbindlich geschlossene
Vertrag umgehend online zur weiteren Auf-
tragsbearbeitung weitergeleitet werden.

Benutzerverwaltung

In den bisherigen Erlduterungen zu den
unterschiedlichen Mdglichkeiten der Nut-
zung digitaler Systeme im Unternehmens-
alltag ist immer wieder von Rechtevergabe
die Rede. Dieser Aspekt der Digitalisierung
ist in vielen Bereichen von zentraler Be-
deutung. Mit digitalen Systemen besteht
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die Moglichkeit, Mitarbeitern ortsunabhén-
gig Zugriff auf unterschiedlichste Informa-
tionen zu verschaffen. E-Mails, Kalender,
Projektinformationen, Dokumente und
Vorlagen in digitaler Form erlauben einen
unbeschrankten Zugriff und ersetzen da-
mit analoge Kommunikation, Schreibtisch-
kalender, Adressbiicher und Aktenschran-
ke. So wie analoge Systeme dem Besitzer
erlauben, nach seinem Ermessen anderen
Zugriff zu gewadhren, miissen auch digitale
Systeme eine Steuerung des Zugriffs erlau-
ben.

Rechtevergabe ist dabei nicht als statische
Disziplin zu sehen. Organisationsstruktu-
ren in Unternehmen verandern sich und
projektbezogenes Arbeiten erzeugt unter-
schiedliche Konstellationen. Dariber hi-
naus verursacht personelle Fluktuation
zusatzlichen Arbeitsaufwand durch das On-
boarding neuer, durch das Crossboarding
einzelner Mitarbeiter zwischen Abteilun-
gen oder Projektgruppen sowie durch das
Offboarding ausscheidender Mitarbeiter.

Hier mit konventionellen Mitteln den Uber-
blick zu bewahren und erforderliche Pro-
zesse effizient durchzufihren stellt eine
enorme Herausforderung dar.

Systeme zur digitalen Benutzer- und Rech-
teverwaltung erleichtern diese Aufgabe
malgeblich. Neue Mitarbeiter konnen-
schnell und komfortabel angelegt und mit
den fiir sie erforderlichen Rechten ausge-
stattet werden.

Zugriffsrechte, Lese- und Schreibrechte

kénnen zentral unkompliziert vergeben,
entzogen, angepasst und zeitlich begrenzt
werden.

Darlber hinaus ist es moglich, auch auf der
Ebene einzelner Mitarbeiter oder Teams
Rechte zu verwalten. So kann zum Beispiel
einer Urlaubsvertretung der Zugriff auf ein
individuelles E-Mail-Konto gewéahrt und bei
Rickkehr entzogen werden, ohne dass, wie
bisher oft Ublich, Passworter weitergege-
ben und zur eigenen Sicherheit spater ge-
andert werden missen.

Provisorische Hilfsmittel wie E-Mail-Umlei-
tungen entfallen damit genauso wie poten-
ziell geschaftsschadigende Abwesenheits-
benachrichtigungen als Auto-Responder.
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as revolutiondrste Produkt und die
Dinnovativste Dienstleistung sind

wertlos, wenn der potenzielle Kun-
de nichts von deren Existenz erfahrt. In
der Realitdt sind die wenigsten Produkte
und Dienstleistungen tatsachlich revolu-
tiondr und wo wirklich innovative Leistung
erbracht wird, ist es meist nur eine Frage
der Zeit, bis auch andere Anbieter sich ein
.Stlick vom Kuchen” abschneiden wollen
und ihrerseits konkurrierende Produkte
entwickeln.

Entsprechend reicht es nicht mehr aus, po-
tenzielle Kunden lediglich auf sich aufmerk-
sam zu machen und darauf zu warten, dass
sie selbst aktiv werden.

Marketing und Vertrieb sind deshalb heu-
te zentrale Disziplinen der strategischen
Unternehmensfiihrung. lhre Hauptaufgabe
besteht darin, potenzielle Kunden zu iden-
tifizieren, zu informieren, zu sensibilisieren
und letztlich zu einem Geschéftsabschluss
zu motivieren. Mit dieser Aufgabe verbun-
den ist eine Vielzahl von systematischen
aufeinander aufbauenden Prozessen.

Auch in diesem Bereich sind Unternehmen

© Digitalisierung in Marketing
und Vertrieb

gefragt, durch Digitalisierung und Automa-
tisierung einzelne Prozesse zu optimieren
und so die eigene Wettbewerbsposition
auszubauen und zu festigen.

Leadmanagement

Leads sind der Rohstoff, den das Marketing
fordert und den der Vertrieb in Energie
umwandelt, welche die ,,Maschine” Unter-
nehmen in Betrieb halt. Per Definition sind
Leads qualifizierte Kontakte. Das heil3t, ein
Lead liefert moglichst detaillierte Informa-
tionen zu einem potenziellen Kunden, die
idealerweise von diesem selbst bereitge-
stellt wurden und sein Interesse am Unter-
nehmen und dessen Angebot dokumentie-
ren. Auf Basis dieser Kontaktinformationen
plant und organisiert der Vertrieb alle wei-
teren Aktivitaten.

Der Wert eines Leads ist von unterschied-
lichen Faktoren abhangig, die auch die Vo-
raussetzungen flr geeignete Systeme zur
Digitalisierung festlegen. In erster Linie ist
das Leadmanagement auf ein System zur
Kontaktdatenerfassung angewiesen. Dabei
sind die Anforderungen an ein geeignetes
CRM System hoch. Um sinnvoll und zielfih-
rend mit einem Lead arbeiten zu kénnen,
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bendtigt der Vertrieb mehr und detaillier-
tere Informationen als die reinen klassi-
schen Kontaktdaten.

Um Leads bewerten und strategisch be-
arbeiten zu konnen, sind tiefe Einblicke in
ein Kundenprofil erforderlich. Lead-Quali-
fizierung basiertin erster Linie auf dem Ab-
gleich gesammelter Daten mit einer mog-
lichst genauen Zielgruppendefinition.

Das Verkaufspotenzial steht in Abhdngig-
keit zu Faktoren wie der Unternehmensgro-
Re, der Branche, der Mitarbeiterzahl, dem
Umsatz bis hin zu Details wie vorhandener
Infrastruktur oder tagesaktueller Unter-
nehmensereignisse. Welche Informationen
dariber entscheiden, ob und wann eine di-
rekte Ansprache durch den Vertrieb erfolg-
versprechend ist, hangt vom Zusammen-
spiel dieser Faktoren ab. Leadmanagement
umfasst deshalb die Erfassung umfang-
reicher Informationen, deren systemati-
sche Auswertung und langfristige Uberwa-
chung.

Leads durchlaufen einen Lebenszyklus, ver-
gleichbar der Entwicklung einer Frucht, die
erst nach einer gewissen Zeit und durch
sinnvolle MaBnahmen optimale Erntereife
erreicht. Ein digitales Leadmanagement-
System ermadglicht deshalb die Steuerung
und Dokumentation aller Teilschritte, vom
Erstkontakt bis zum Geschéaftsabschluss
und dardber hinaus in der Bestandskun-
denpflege, dem Upselling und Cross-Sel-
ling. Das geeignete System bietet deshalb
vielfaltige Moglichkeiten, Informationen
zu erganzen, zu andern und automatisiert
zu beobachten. Eine Hauptaufgabe ist da-
bei die Dokumentation und Steuerung der
Kommunikation. Ein wichtiger Bestandteil
der Leadverwaltung ist die vorausschauen-
de Analyse der erfassten Daten. Durch die
automatische Berechnung von Verkaufs-
chancen kann der Reifegrad eines Leads er-
mittelt werden, um aus allen vorhandenen
Leads automatisiert jene herauszugreifen,
die in weitere MaRnahmen mit einbezogen
werden sollten. Das Gbergeordnete Ziel ist
dabei, einen konstanten Kreislauf zu erzeu-
gen, in dem immer wieder neue Leads er-

fasst, qualifiziert, gezielt mit MaBnahmen
»gediingt” und schlie3lich ,geerntet” wer-
den.

Angebotsverwaltung

Ein Angebot ist bereits der FuR in der Tir
des Kunden. Wenn ein Interessent darum
bittet, fir ein konkretes Produkt oder eine
Leistung ein Angebot zu erstellen, steigt
bildlich gesprochen die Spannung. Letztlich
entscheidet eben dieses Angebot dariiber,
ob ein Auftrag zustande kommt oder nicht.
Entsprechend grof? ist die Verantwortung
bei der Erstellung von Angeboten. Gleich-
zeitig ist die Angebotserstellung eine ad-
ministrative Aufgabe, die Zeit beansprucht,
ohne fir sich genommen Umsatz zu er-
zeugen, die im Gegenteil in erster Instanz
gerade kleine und mittelstandische Unter-
nehmen ohne umfangreiche personelle
Ressourcen zusdtzlich zum ,Brot- und But-
tergeschaft” belastet. Trotzdem sind die
Anforderungen an die Angebotserstellung
hoch. Fehler kann und darf sich ein Unter-
nehmen hier kaum erlauben. Potenzielle
Kunden entscheiden letztlich auf Grundla-
ge eines Angebots. Fehler in einem solchen
konnen deshalb Chancen verspielen und
faktisch Geld kosten.

Eine professionelle Angebotsverwaltung
verfolgt mehrere Ziele. Einerseits reduziert
sie den Aufwand der eigentlichen Ange-
botserstellung, indem sie alle angebotsre-
levanten Daten bereitstellt. Mit wenigen
Klicks sollte ein geeignetes System sowohl
eine geeignete Angebotsvorlage bereit-
stellen als auch die erforderlichen Kontakt-
daten des Kunden liefern. Die Verkniipfung
mit Produktdaten inklusive Preisen bildet
die Grundlage des eigentlichen Angebots.
Dabei erméglicht das System die Berick-
sichtigung individueller Faktoren wie kun-
denspezifische Rabatte oder Sonderkondi-
tionen.

Der Versand von Angeboten direkt aus der
Angebotsverwaltung reduziert den Auf-
wand durch Verwendung getrennter Sys-
teme, entsprechend wichtig ist die Imple-
mentierungsfahigkeit in ein umfassendes
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IT-Okosystem und damit die Vernetzung
korrespondierender Aufgabenbereiche.

Durch die Verkniipfung der Auftragsver-
waltung mit dem ERP-System kdnnen Auf-
trdge Projekten und Personen zugeordnet
und so langfristigin die Projektorganisation
mit einbezogen werden. Die Dokumentati-
on erlaubt die Einbindung in eine Kunden-
und Projekthistorie (ber den gesamten
Workflow hinweg. So werden zum Beispiel
Fehler bei der abschlieRenden Rechnungs-
erstellung vermieden. Durch eine Wieder-
vorlage-Funktion koénnen alle erforder-
lichen MaRnahmen im Anschluss an die
Ubersendung eines Angebots terminge-
recht effizient gesteuert werden, wodurch
Verluste durch Versdumnisse vermieden
werden konnen. Gleichzeitig ermdglicht die
Dokumentation eine regelmallige Analyse
durch das Vertriebscontrolling.

Die Kontrolle der Konversionsrate als MaR-
stab fir das Verhaltnis zwischen der Zahl
erstellter und versandter Angebote und
daraus resultierender Auftrdage bildet die
Grundlage fir eine langfristige Fehlerana-
lyse und Mallnahmen zur Optimierung des
gesamten Angebotsprozesses. Indem jede
Veranderung der Methodik von einer er-
neuten Priifung der erhobenen Daten be-
gleitet wird, finden sich schnell die Stell-
schrauben, mit deren Hilfe der gesamte
Prozess gezielt verbessert werden kann.

Als Cloud-Anwendung erlaubt die Ange-
botsverwaltung einen ortsunabhangigen
und mobilen Zugriff auf gespeicherte Da-
ten. Vertriebsmitarbeiter haben so zum
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Beispiel auch im Kundentermin immer Zu-
griff auf in der Vergangenheit versandte
Angebote und mit ihnen verkniipfte Datei-
en und Dokumente. Mit Hilfe der Weban-
wendung ist es sogar moglich, Angebote
direkt vor Ort zu erstellen und so die Reak-
tionszeit deutlich zu verkiirzen. So kénnen
zum Beispiel auf Messen Anfragen sofort
bearbeitet werden, wodurch potenzielle
Kunden nicht unnétig lange auf ein Ange-
bot warten missen, Kommunikationsauf-
wand reduziert wird und Wettbewerbsvor-
teile optimal genutzt werden kénnen.

CRM-Newsletter

Das Marketing produziert Leads, aus denen
der Vertrieb Kunden generiert. Damit en-
det jedoch nicht etwa die Zustandigkeit des
Marketings. Im Gegenteil, das Marketing
tritt jetzt in eine neue Phase. Seine Aufga-
be besteht nun darin, die Reife des Leads
voranzutreiben und den Kunden langfristig
zu binden. So schafft das Marketing Grund-
lagen fir weiterfiihrende Vertriebsaktivita-
ten im Rahmen der Bestandskundenpflege,
wie zum Beispiel MaBnahmen im Cross- und
Upselling.

Die Hauptaufgabe des Marketings besteht
in diesem Zusammenhang darin, den Kun-
den mit Informationen zu versorgen und
ihm zu signalisieren, dass sich das Unter-
nehmen Gber den einmaligen Geschaftsab-
schluss hinaus engagiert.

Ein beliebtes Werkzeug hierfiir ist der
Newsletter. Als digitales Format bietet er
die Mdglichkeit, gezielt zu informieren und
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zu werben. Dabei (berzeugt er vor allen
Dingen durch geringe Kosten im Vergleich
zu anderen Marketing- und WerbemaRnah-
men.

Da das Erstellen eines Newsletters trotz-
dem mit einigem Aufwand verbunden ist,
sollten alle Moglichkeiten der automati-
sierten Individualisierung und Optimierung
ausgeschopft werden. Die Verknipfung
des Newsletter-Versands mit dem CRM er-
weist sich als enorme Arbeitserleichterung.
Einmal angelegte Newsletter-Vorlagen
konnen wiederkehrenden Ereignissen zu-
geordnet und automatisiert versandt wer-
den. So erhélt ein Neukunde zum Beispiel
unmittelbar nach Aufnahme seiner Daten
ins System einen BegriiBungsnewsletter.
Weitere Folgenewsletter versendet das
CRM automatisch in vordefinierten zeitli-
chen Abstdnden oder passend zu Projekt-
und Auftragsereignissen.

Dynamische Inhalte kénnen dabei am Kun-
den ausgerichtet werden und liefern In-
formationen und Angebote, die sich an zu-
rickliegenden Auftrdgen orientieren. Die
Verknipfung mit dem CRM-System ermdg-
licht auch die Realisierung der wichtigen
Opt-Out-Funktion. Jedem Empfanger eines
Newsletters muss die Moglichkeit gegeben
werden, unkompliziert dessen Bezug zu un-
terbinden. Unternehmen missen sich dabei
bewusst machen, dass sie damit nicht nur
einer juristischen Verpflichtung nachkom-
men, sondern auch einen wichtigen Beitrag

zur Kundenbindung leisten.

Dass ein Kunde keinen Newsletter erhalten
mochte, bedeutet nicht zwingend, dass er
unzufrieden ist oder zukiinftige Auftrage
ausschliefldt, er mochte nur einfach keinen
Newsletter erhalten, nicht mehr und nicht
weniger.

Die Griinde hierfir sind vielfaltig. Wird die-
sem Wunsch jedoch nicht Folge geleistet,
kann man dadurch ein prinzipiell gutes Ver-
haltnis gefdhrden. Deshalb muss eine Opt-
Out- wie auch eine Opt-In-Funktion zuver-
ldssig mit dem CRM-System verbunden sein
und ebenso zuverldssig einen Kontakt aus
der Verteilerliste herausnehmen.

So vielfaltig die Moglichkeiten des automa-
tisierten CRM-Newsletter-Versands sind,
so viel Aufmerksamkeit sollte der grundle-
genden Erstellung der erforderlichen Tem-
plates gewidmet werden.

Neben zeitgemallem Layout sowie profes-
sionellen Texten und Bildern muss vor allen
Dingen eine korrekte Darstellung gewahr-
leistet sein. Ein Newsletter, der in einer E-
Mail-Version oder auf mobilen Endgerdten
nicht korrekt dargestellt wird oder vom
Empfanger zusatzlichen Aufwand erfor-
dert, um lesbar gemacht zu werden, ver-
fehlt seinen Zweck.

Mehr Information Gber
CRM fiir Unternehmen [
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Auftrags- und Rechnungsver-
waltung

nung liegen zahlreiche Aufgaben, die

Uber Erfolg und Misserfolg eines ge-
samten Projekts entscheiden. Alle einzel-
nen Elemente des Projektmanagements
sind dabei dynamisch miteinander verbun-
den und beeinflussen sich wechselseitig.
Sie zentral zu koordinieren und zu Gberwa-
chen ist deshalb fiir die strategische Unter-
nehmensfihrung und den langfristigen
unternehmerischen Erfolg unverzichtbar.

Zwischen Angebot und Abschlussrech-

Die Hauptaufgabe des Projektmanage-
ments besteht darin, vorhandene Ressour-
cen des Unternehmens so zu planen und
zu steuern, dass alle Aufgaben im Rahmen
der Auftragsabwicklung sowie aller vor-
und nachgelagerten Prozesse effektiv und
effizient erledigt werden. Das systemati-
sche Enterprise-Resource-Planning (ERP)
ist deshalb flir Unternehmen jeder Branche
und jeder GroRe unverzichtbar geworden,
um sich im Wettbewerb langfristig behaup-
ten zu kénnen.

Auftragsverwaltung

Die Auftragsverwaltung bietet Verant-
wortlichen zu jedem Zeitpunkt einen detail-
lierten Uberblick iber den Status aller lau-

fenden Auftrdge. Sie erlaubt die initiative
Steuerung materieller und personeller Res-
sourcen und gewahrleistet damit, dass Wa-
ren und Dienstleistungen zur richtigen Zeit
und am richtigen Ort zur Verfiigung stehen.

Dabei begleitet die Auftragsverwaltung
den Kundenkontakt (iber dessen gesamten
Lebenszyklus hinweg. Sowird per Mausklick
aus einem Lead ein Kunde und aus einem
Angebot ein Auftrag oder ein komplexes
Projekt mit Schnittstellen zu verschiede-
nen Systemkomponenten. Dokumente und
Kommunikation kénnen problemlos einem
Auftrag zugeordnet werden und stehen so,
unter Einhaltung zuvor vergebener Rechte,
den relevanten Projektbeteiligten zur Ver-
fligung.

Alle projektrelevanten Informationen Fin-
den sich Gbersichtlich geordnet an einem
Ort zur Ansicht, Kontrolle und Uberwa-
chung. Der Projektfortschritt wird in Echt-
zeit dokumentiert und ermdoglicht zum
Beispiel jederzeit Zwischenberichte. Ab-
schlieRend konnen die gesammelten Daten
genutzt werden, um Projekte zu dokumen-
tieren und Auftrige abzurechnen. Dari-
ber hinaus erlaubt die Auftragsverwaltung
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auch eine periodische oder ereignisbezo-
gene Abrechnung, wenn beispielsweise
mit Kunden Meilensteine eines Projektes
definiert wurden, deren Erreichen von Teil-
abrechnungen begleitet wird. Umgekehrt
bietet die Auftragsverwaltung die Option,
Auftrage zusammenzufassen und als Sam-
melrechnung mit einem Kunden abzurech-
nen.

Arbeitszeiterfassung

Personal ist fir Unternehmen die wichtigs-
te Ressource. Den Einsatz von Mitarbeitern
zu planen, zu koordinieren und letztlich
auch abzurechnen st fir das Gelingen eines
Projektes unverzichtbar und elementarer
Bestandteil der Unternehmensfiihrung.

Arbeitszeiterfassung ist nicht nur dann un-
abdingbar, wenn Auftrdge nach Aufwand
abgerechnet werden. Auch bei einer leis-
tungsbezogenen Abrechnung ist der Nach-
weis gegeniiber dem Kunden ein wichtiges
Element der Kundenbindung. Unterneh-
men verhindern damit den Eindruck, mit
einer pauschalierten Abrechnung mehr
abzurechnen, als die tatsachliche Leistung
im Rlckblick rechtfertigt. Die Einbindung
der Arbeitszeiterfassung in ein Reporting-
System ermdglicht unter Verwendung in-
dividueller Vorlagen den Versand von Sta-
tusberichten an Kunden und bietet so ein
weiteres Element der Kundenkommunika-
tion, das Vertrauen schafft und die Kunden-
bindung férdert.

Dariiber hinaus ist die Arbeitszeiterfas-
sung auch fir interne Zwecke unverzicht-
bar und nicht zuletzt EU-weit vom Gesetz-
geber vorgeschrieben. Sie dient einerseits
der Einhaltung von vertraglich vereinbar-
ten Arbeitszeiten sowie der Erfassung von
Uberstunden und deren Abrechnung, an-
dererseits ist sie ein wichtiges Element der
internen Qualitdtskontrolle. So kann durch
die detaillierte, projektbezogene Zeiterfas-
sung festgestellt werden, welche Aufgaben
wie viel Zeit in Anspruch nehmen. Durch
gezielte Anpassung von Methoden kénnen
Prozesse dadurch langfristig optimiert und
Kosten gesenkt werden.

Arbeitszeiterfassung sollte dabei moég-
lichst unkompliziert praktisch umsetzbar
sein. Neben der manuellen Erfassung, Gbli-
cherweise durch nachtragliche Eingabe der
Zeiten von Arbeitsbeginn und Arbeitsende
sowie Unterbrechungsintervallen, kénnen
Arbeitszeiten auch im einfachen Login-Log-
out-Verfahren erfasst werden. Abhangig
von der Art eines Unternehmens ist haufig
eine Kombination unterschiedlicher Ver-
fahren erforderlich.

Computerarbeitsplatze ermdglichen einen
individuellen, arbeitsplatzunabhangigen
Zugriff, der per Mausklick die Erfassung ein-
und ausschaltet. In Abteilungen ohne Sys-
temzugriff, zum Beispiel im gewerblichen
Bereich und anderen Tatigkeitsfeldern der
sogenannten ,Deskless-Workforce”, sind
andere Methoden der Registrierung er-
forderlich. Digitale Stempeluhren, etwa in
Form einer Kombination von Transpondern
und Empfangern, kdnnen in die zentrale Ar-
beitszeiterfassung eingebunden werden.

Selbst eine Arbeitszeiterfassung via Smart-
phone-App lasst sich fir Firstline-Worker
realisieren.

Aufgrund der zunehmenden Verdnde-
rungen in Arbeitszeit- und Arbeitsorga-
nisationsmodellen, wie zum Beispiel der
wachsenden Bedeutung der Arbeit im Ho-
meoffice, ist eine webbasierte Arbeitszeit-
erfassunginvielen Branchen unverzichtbar.
Arbeitszeiten von Mitarbeitern im Homeof-
fice, im AuRendienst oder in Zweigstellen
erst analog oder lokal digital zu erfassen,
um sie anschlieRend in ein zentrales System
zu Ubertragen, erzeugt zusatzlichen Auf-
wand, flhrt zu Verzégerungen und erweist
sich nicht selten als Fehlerquelle. Mit Hilfe
webbasierter Systeme kann die Erfassung
von Arbeitszeiten ohne Verlust in Echtzeit
erfolgen, wodurch die erforderlichen Infor-
mationen zu jeder Zeit verfligbar sind.

Mehr Information Giber
einfache Auftragsverwaltung '
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Durch die modulare Einbindung der digita-
len Arbeitszeiterfassung in ein ERP-System
konnen die erfassten Daten unkompliziert
den Mitarbeitern sowie einzelnen Projek-
ten zugeordnet, analysiert und an andere
Aufgabenbereiche wie die Lohnbuchhal-
tung oder das Rechnungswesen weiterge-
leitet werden, ohne dass hierdurch zusatz-
licher Aufwand entsteht oder sich Fehler
einschleichen.

Rechnungsverwaltung

Rechnungen zu erstellen, sollte eigentlich
zu den Aufgaben eines Unternehmens ge-
horen, welche die meiste Befriedigung mit
sich bringen. Der erfolgreiche Abschluss
eines Auftrags oder Projektes bzw. Projekt-
abschnitts und die Einforderung der dafir
vereinbarten Bezahlung sind gleicherma-
Ren Bestatigung wie auch letztlich Grund-
lage des gesamten unternehmerischen
Handelns. Salopp ausgedriickt: Vor allen
Dingen finanziell muss der Laden laufen.

Trotzdem sind fir viele, gerade kleine und
mittelstdndische Unternehmen ohne ei-
genstandige Debitorenbuchhaltung Faktu-
rierung und Rechnungsverwaltung besten-
falls ein notwendiges Ubel. Was auf den
ersten Blick als einfache Aufgabe erscheint,
erweist sich bei genauer Betrachtung als
anspruchsvolle und zeitraubende Disziplin.
Eine Rechnung hat die Aufgabe, gegeniiber
einem Kunden erbrachte Leistungen detail-
liert zu dokumentieren. Nur wenn der Emp-
fanger auf einen Blick nachvollziehen kann,
was ihm im Einzelnen in Rechnung gestellt
wird und wie sich der Rechnungsbetrag ins-
gesamt zusammensetzt, darf von ihm er-
wartet werden, seiner Zahlungsverpflich-
tung fristgerecht nachzukommen. Damit
stellt eine Rechnung nicht nur Anforderung
an die grafische Aufbereitung der enthal-
tenen Daten. Tatsachlich ist die Rechnung
vergleichbar mit einer Visitenkarte. Sie ist
nicht nur ein funktionelles, sondern auch
ein Marketing-Instrument. Eine professio-
nelle Gestaltung wirkt vertrauensbildend
und damit kundenbindend. Entsprechend
viel Aufmerksamkeit sollte der Gestaltung
einer einheitlichen Rechnungsvorlage ge-

widmet werden. Dabei sind nicht zwingend
Grafik- bzw. Layout-Kenntnisse erforder-
lich. Professionelle Standard-Vorlagen kon-
nen so angepasst werden, dass sie mit we-
nigen Klicks denindividuellen Bediirfnissen
entsprechen und das Unternehmen ange-
messen reprasentieren.

In erster Linie gilt die Aufmerksamkeit bei
der Rechnungserstellung jedoch klar den
Inhalten. Welche Leistung wurde mit wel-
chem Aufwand erbracht bzw. welcher Arti-
kelwurde in welcher Menge geliefert, wann
wurde die Leistung erbracht bzw. gelie-
fert und welche Betrdge werden hierfir in
Rechnung gestellt. Gerade bei Rechnungen
mit vielen Einzelpositionen ist das manuel-
le Zusammentragen aller erforderlichen In-
formationen aufwendig und fehleranfallig.
Die softwaregestiitzte Rechnungserstel-
lung mit Einbindung in ein ERP-System und
Anbindung an ein CRM-System erleichtert
die Aufgabe maRgeblich und kann die meis-
ten erforderlichen Teilschritte sinnvoll au-
tomatisieren.

Der Rechnung geht in vielen Fallen ein An-
gebot voraus. Darin werden bereits die
meisten der zur Rechnungsstellung erfor-
derlichen Daten erfasst. Idealerweise ist die
Ubernahme dieser Daten méglich und das
Angebot kann letztlich in eine Rechnung
umgewandelt werden. Hierfir sind dann
nur einzelne Anpassungen erforderlich, wie
zum Beispiel, zumindest bei Neukunden,
die Erstellung einer Kundennummer und
die Vergabe einer Rechnungsnummer.

Auch ohne Angebot lasst sich durch die
Systemanbindung der Rechnungssoftware
eine Rechnung komfortabel, schnell und
zuverlassig erstellen. Die Software greift
hierzu auf die Daten des CRM-Systems zu-
rick. So missen Adressdaten des Empfan-
gers und Kundennummer nicht manuell
erfasst werden. Durch Anbindung an das
ERP-System kénnen Produktdaten bequem
in eine Rechnung Gbernommen werden.
Hierzu zdhlen vor allen Dingen Artikel-
nummern, Artikelbezeichnungen und Prei-
se. Werden Dienstleistungen in Rechnung
gestellt, liefert des ERP-System auch hier
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sowohl Informationen zu pauschal berech-
neten Leistungen als auch die Daten der di-
gitalen Zeiterfassung zur aufwandsbezoge-
nen Abrechnung.

Durch eine Anbindung an den E-Mail-Client
bedarf es nur weniger Klicks und eine Rech-
nung wird als pdf-Datei versandt. Alterna-
tiv besteht natirlich auch die Mdglichkeit,
die Rechnung auszudrucken und per Post
zu versenden. Die Aufgaben einer profes-
sionellen Rechnungssoftware enden je-
doch nicht mit dem Versand der Rechnung.
Einerseits werden die Daten zu Zwecken
der Buchhaltung gespeichert und an zuge-
horige Systemkomponenten {ibertragen.
Andererseits werden sie zur Nachverfol-
gung und Wiedervorlage direkt mit dem
Kundenkonto verknipft.

Der Ablauf einer ausgewahlten Zahlungs-
frist wird Gberwacht. Zahlungserinnerun-
gen und Mahnungen kdénnen so mit we-
nigen Mausklicks erstellt und versendet
werden. Auch Zahlungseingdnge werden
durch den Import von Kontoausziigen halb-
automatisch an das System (ibertragen und
in die auf den Rechnungsversand folgen-
den Schritte mit einbezogen. Gutschriften
oder Rechnungskorrekturen kénnen jeder-
zeit in bereits erstellte Rechnungen integ-
riert werden.

Parallel zur Rechnungserstellung kénnen
auch Lieferscheine erstellt werden, die das
Bindeglied zwischen Produktion, Rechnung
und Lagerverwaltung sowie interner Logis-
tik darstellen.

Bestellung und Lagerverwaltung

In der Industrie und im produzierenden
Gewerbe spielt die Lagerverwaltung eine
zentrale Rolle. Einerseits miissen Rohstof-
fe und Zwischenprodukte in ausreichender
Menge vorgehalten werden, um Auftriage
fristgerecht abarbeiten zu kénnen. Ande-
rerseits kénnen, abhangig von der Art der
produzierten Giter, auch Endprodukte im
Lager vorgehalten werden, um eine Nach-
frage spontan bedienen zu kénnen.

Aufgrund der hohen Kosten und der wirt-
schaftlichen Risiken ausgedehnter Lager-
haltung setzen immer mehr Unternehmen
auf eine Just-in-time-Strategie, bei der Ma-
terial ausschlieBlich bedarfsgerecht vorge-
halten und auch fertige Produkte nur be-
grenzt eingelagert werden. Der logistische
Aufwand hierbei ist entschieden héher. So-
wohl die konventionelle Lagerhaltung als
auch das Just-in-time-System sind auf sys-
tematisches Bestellwesen und Lagerhal-
tung angewiesen.

Eine klassische manuelle Inventur wird die-
ser Aufgabe kaum gerecht. Die systema-
tische Lagerverwaltung als Komponente
eines CRM und ERP-Systems bietet vielfal-
tige Moglichkeiten, Bestellung und Lager-
verwaltung zu organisieren und zu opti-
mieren. Das System erfasst Lagerbestande,
korrigiert sie automatisch durch die Bu-
chung von Zu- und Abgéangen aus ein- und
ausgehenden Lieferungen. Hierzu ist die
Lagerverwaltung mit dem Bestellmodul
und dem digitalen Wareneingang sowie mit
der Auftragsverwaltung verbunden.
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Fir die Buchhaltung hélt die Lagerverwal-
tung Daten zum gebundenen Kapital an-
hand von Einkaufs- und Verkaufspreisen
bereit. AuRerdem kann aus der Kombinati-
on produktionsrelevanter Daten in Kombi-
nation mit Auftragsdaten unkompliziert er-
mittelt werden, wie lange die vorhandenen
Bestdnde ausreichen und wann eine Nach-
bestellung oder eine Produktion erfolgen
muss wobei auch ausstehende Bestellmen-
gen berilcksichtigt werden. Bestellvorgan-
ge kénnen zudem dahingehend automati-
siert werden, dass bei Unterschreiten einer
vorgegebenen Warenmenge automatisch
eine Bestellung erstellt und versandt wird.

Die digitale Lagerverwaltung erfasst je-
doch nicht nur Mengen und Stickzahlen.
Uber Serien- und Chargennummern kénnen
Waren bis auf die Ebene einzelner Produk-
te dauerhaft zuriickverfolgt werden. So ist
es zu jeder Zeit moglich, nachzuverfolgen,
welches Produkt an welchen Kunden gelie-
fert bzw. wann und von welchem Zulieferer
eingeliefert wurde.

Diese Funktion ist vor allen Dingen fiir eine
spatere Rickverfolgung im Falle von Rekla-
mationen, Rickrufen und insgesamt fir die
Qualitatskontrolle unverzichtbar.

Mehr Information Gber
Online Rechnungssoftware [
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Digitale Schnittstellen

men mit einer Vielzahl unterschiedlicher

Systeme. Alle bislang beschriebenen Auf-
gaben konnen und werden in vielen Fallen
mit eigenstdandigen Stand-alone-Lésungen
bewadltigt. Alle Aufgaben jedoch in einem
System zu vereinen ist grundsatzlich der
Konigsweg. Da Systeme aber in den meis-
ten Fallen im Laufe der Zeit wachsen, set-
zen Unternehmen oft auf Insellésungen.
Wahrend Systeme eines einzelnen Herstel-
lers untereinander meist noch kompatibel
sind und mehr oder minder reibungslos zu-
sammenarbeiten kénnen, gestaltet sich der
Datenaustausch zwischen herstelleriber-
greifenden Systemen nicht selten deutlich
komplizierter. Eine Méglichkeit, auch unter
diesen Bedingungen Daten mehr oder we-
niger unkompliziert auszutauschen, bieten
Standard-Dateiformate, wie zum Beispiel
CSV oder XML, und Protokolle, wie das
Simple Object Access Protocol (SOAP).
Mit ihrer Hilfe und gegebenenfalls der in-
dividuellen Anpassung von Schnittstellen
gelingt die Automatisierung des Datenaus-
tauschs fiir wiederkehrende Geschaftspro-
zesse. Dabei steht nicht allein der Gedanke
im Vordergrund, Daten zwischen lokalen
Systemen auszutauschen, sondern zuneh-

I m tdglichen Geschéft arbeiten Unterneh-

mend der Anspruch, sie auch online verfig-
bar zu machen. So lassen sich via SOAP zum
Beispiel Webshops an ein System anbinden.

Eine weitere Mdglichkeit, Online-Bestellin-
formationen in ein System zu (ibertragen,
bietet die Dateniibertragung iber eine E-
Mail-Schnittstelle.  Bestellinformationen
aus einem Webshop kdnnen automatisiert
in einer E-Mail zusammengefasst und an
eine vorgegebene Adresse versandt wer-
den. Die vom CRM-System empfangene
Mail wird, sofern diese einem vorgegebe-
nen Schema entspricht, ausgelesen und die
enthaltenen Daten kénnen sinnvoll iber-
nommen werden. Mit nur einer eingehen-
den Mail kann so ein neuer Kunde im CRM
angelegt, ein Auftrag erfasst und bereits
eine Rechnung und ein Lieferschein erstellt
werden.

Gleichzeitig dienen die systematisch und
strukturiert erfassten Daten in einem CRM-
und ERP-System als Grundlage fir die In-
halte eines Webshops. Uber geeignete
Schnittstellen kdnnen so zum Beispiel Pro-
duktdaten sowie Kundendaten und Bestell-
historien Ubertragen werden.
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Reporting

lle Daten, die von einem CRM- oder
Aeinem ERP-System erfasst werden,

dienen unternehmensrelevanten
Prozessen.

Sie erfassen Leads, die von Marketing und
Vertrieb in Kunden transformiert werden,
erstellen Angebote, erfassen Auftrage,
erstellen Rechnungen, Zahlungserinne-
rungen und Mahnungen, steuern das Be-
stellwesen und die Lagerlogistik und au-
tomatisieren zahlreiche weitere tagliche
Aufgaben, die zum Erfolg eines Unterneh-
mens beitragen. Dariiber hinaus bilden die
so erfassten umfangreichen Daten eine
wertvolle Grundlage fir die strategische
Unternehmensfiihrung. Ihre Auswertung
liefert wichtige Kennzahlen, um die Effizi-
enz eines Unternehmens in ihrer Gesamt-
heit beurteilen zu kénnen.

In isolierten Systemen stehen Daten vor-
wiegend denjenigen zur Verfiigung, die in
den jeweils relevanten Prozessen mit ih-
nen arbeiten. Selbst unmittelbar verkniipf-
te Daten sind fir einzelne Prozessschritte
nicht unbedingt relevant und ein allgemei-
ner Uberblick ist in aller Regel nicht er-
forderlich. Einige Daten kdonnen sogar als

sensibel eingestuft sein und miissen nicht
jedem Mitarbeiter zur Verfiigung gestellt
werden.

Gleichzeitig miissen immer wieder fiir das
gesamte Unternehmen relevante Entschei-
dungen getroffen werden. Hier bilden
die Daten aus CRM und ERP eine zentrale
Grundlage. Reporting und Datenauswer-
tung sind deshalb unverzichtbare Zusatz-
funktionen einer umfassenden Digitalisie-
rungsstrategie.

Fir Unternehmensverantwortliche stellen
sich deshalb stets grundlegende Fragen,
wie zum Beispiel:

> Warum haben wir keine Auftrige?

> Warum haben wir Auftrage, aber keine
Umsatze?

> Warum entspricht das Verhaltnis von
Umsatz und Gewinn nicht den ge-
steckten Zielen oder wie ldsst es sich
sinnvoll optimieren?

> Warum gelingt es nicht, Auftrage frist-
gerecht zu bedienen?

Diese und zahlreiche weitere Fragen muss
sich die Unternehmensfiihrung immer wie-
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der beantworten, um sich im Wettbewerb
zu behaupten und Wachstum zu ermagli-
chen. Die Gewinnerzielungsabsicht steht
dabei im Mittelpunkt aller Aktivitaten.

Die gute Nachricht: Die Antworten auf all
diese Fragen stecken in den vorhandenen
Daten. Die Herausforderung besteht darin,
diese auszuwerten und zu interpretieren,
um daraus geeignete MaRnahmen abzulei-
ten.

Marketing-Kampagnen kénnen auf der
Grundlage von Daten Uberprift werden.
Wie viele Leads wurden mit einer Aktion
generiert? Die anschlieBenden Vertriebs-
aktivitdten kénnen anhand der Konversi-
onsrate beurteilt und langfristig optimiert
werden. Gleiches gilt fir alle weiterfihren-
den Schritte, vom bedarfsgerechten Ein-
kauf Gber personelle Ressourcen und Pro-
duktionskapazitdten bis hin zu Faktoren
wie Kundenloyalitdt und Zahlungsmoral.
Jedes kleine Radchen in der Maschinerie
kann zu jedem Zeitpunkt durch einen Blick
auf sinnvoll aufbereitete Daten Uberpriift

Fazit

ie Vielfalt der dargestellten Mog-
D lichkeiten der Digitalisierung des

Unternehmensalltags mag gerade
fir kleinere Unternehmen erschlagend
wirken. Insgesamt ist das Thema Digitali-
sierung in vielen Fallen mit Unsicherheit
und nicht selten mit Angst verbunden. Der
Gedanke, gezwungen zu sein, gewisserma-
Ren Gber Nacht gewohnte Methoden und
Prozesse durch digitale Systeme ersetzen
zu missen, um konkurrenzfahig bleiben
zu koénnen, wirkt verstandlicherweise be-
drohlich. Einerseits gibt es grundlegende
BerUhrungsdngste, andererseits ist vielen
Unternehmen nicht klar, wie sie den Wech-
sel bewdltigen sollen. Gerade da es sich die

und jedes Sandkorn im Getriebe kann friih-
zeitig identifiziert werden.

Eine Maoglichkeit, Verantwortlichen die
entscheidungsrelevanten Daten zur Verfi-
gung zu stellen, ohne sie zu zwingen, sich
durch unterschiedliche Systemkomponen-
ten arbeiten zu missen, bietet ein zent-
rales Dashboard. Anwender kénnen sich
hiermit eine individuelle Ubersicht zusam-
menstellen, die tagesaktuelle sowie histo-
rische Daten zusammenfasst und grafisch
aufbereitet. Auf Basis bewdhrter Algorith-
men lassen sich so sogar langfristige Prog-
nosen erstellen.

Individuelle Dashboards kénnen verschie-
denen Personen zur Verfligung gestellt
werden. Durch eine gezielte Rechtever-
gabe wird der Zugriff auf Daten dabei ein-
geschrankt, sodass zum Beispiel auch ab-
teilungsbezogenes Reporting moglich ist,
ohne dass Einzelverantwortliche Einblick in
alle Daten erhalten.

meisten Unternehmen nicht erlauben kon-
nen, den Geschaftsbetrieb zum Zweck einer
Umstellung auf neue Systeme einzuschran-
ken, ihnen aber die Ressourcen fehlen, die-
se Aufgabe ,nebenher” zu bewaltigen, wird
das Thema ,digitale Transformation” noch
haufig verdréngt. Der Nutzen und die Not-
wendigkeit mégen vielen Verantwortlichen
bewusst sein, allein die Hirden der Umset-
zung werden als so hoch eingestuft, dass
die konkrete Umsetzung ausbleibt.

Gefragt sind hier vor allen Dingen indivi-
duell am konkreten Bedarf ausgerichtete
Systemlésungen und eine professionelle
Unterstiitzung durch Implementierungs-
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partner. Insbesondere modulare L6sun-
gen bieten Anwendern die Mdéglichkeit, die
Transformation schrittweise zu vollziehen,
ohne sich in die Gefahr zu begeben, zu ei-
nem spateren Zeitpunkt feststellen zu miis-
sen, auf inkompatible Insellésungen ge-
setzt zu haben, die mehr Arbeit erzeugen
als einsparen.

Modulare Systeme machen es méglich, ein-
zelne Prozesse zu digitalisieren und parallel
zu vorhandenen analogen Systemen zu nut-
zen. Zu einem spateren Zeitpunkt kénnen
weitere Module nahtlos angebunden und
so weitere Prozesse digitalisiert werden.

Besondere Bedeutung gewinnen hier-
bei SaaS-Lésungen. Systeme miissen heu-
te nicht mehr zwingend vor Ort installiert
werden. Wo dies der Fall ist, entsteht zu-
satzlicher Aufwand fir Wartung und In-
standhaltung. Software as a Service ar-
beitet hingegen webbasiert und ist ber
vorhandene Systeme, wie einen einfachen
Webbrowser, nutzbar. Selbst gréoRte Daten-
mengen werden so sicher und datenschutz-

konform gespeichert und sind jederzeit
ortsunabhangig verfiigbar. Die Systeme
werden dabei vom Anbieter gewartet und
immer auf dem neuesten Stand gehalten.
Updates entfallen, das Risiko von Hard-
ware-Ausfallen wird minimiert und Sicher-
heitsliicken kénnen nicht durch Nachlassig-
keit ibersehen werden. Dabei sind Kosten
durch Lizenzmodelle planbar und flexibel
anpassbar.

Erfahrene Systemanbieter wie infosen-
se helfen dabei, das individuell passende
System bzw. die passenden Systemkompo-
nenten auszuwahlen, Mitarbeiter fir den
Einsatz zu schulen und die oft gefiirchte-
te Aufgabe der Datenmigration zu bewal-
tigen. So wird die digitale Transformation
zu einem individuell planbaren Weg, der in
Teilschritten bewdltigt werden kann, ohne
das Tagesgeschaft komplett aus den An-
geln zu heben.
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