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VORWORT

Neu gedacht, digital gemacht

Alle reden von Digitalisierung im Mittelstand. Aber worauf kommt es in
den kleinen und mittleren Unternehmen an? Was sind die Kosten und der
Aufwand? Unsere Geschichten zeigen Ihnen wie Mittelstandler unter-
schiedlicher Branchen verschiedene Bereiche ihrer Unternehmensablaufe
mit den Moglichkeiten der digitalen Technik optimiert haben. Die Unter-
nehmerlinnen haben aullerdem ein paar Tipps fur diejenigen auf Lager, die
noch zogern.

Viel Spal} bei der Lektlre winscht lhnen
das Team vom Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Berlin
www.kompetenzzentrum-berlin.digital
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GRUSSWORT

Grul3wort des Bundesverbandes
Mittelstandische Wirtschaft

Sehr geehrte Damen und Herren,

die Digitalisierung verandert Wirtschaft und Gesellschaft in einem atem-
beraubenden Tempo. Die Frage ist nun: Geht der deutsche Mittelstand
aus diesem Wandel erfolgreich hervor? Schaffen wir es, weiterhin wettbe-
werbsfahig zu bleiben und der wirtschaftliche Motor Europas zu sein?
»Neu gedacht, digital gemachtl« ist das Motto des Mittelstandes: vier von
funf kleineren und mittleren Unternehmen in Deutschland haben mittler-
weile erste Digitalisierungsprojekte umgesetzt. Die Mehrheit ist bereit,
starker in die Digitalisierung der Geschaftsprozesse zu investieren.

Wir sind hier in einem anspruchsvollen Prozess. Gerade fur Mittelstandler
gibt es Hirden und Herausforderungen, die nur mit einer qualitativ hoch-
wertigen und einzig am Nutzer orientierten Unterstitzung tberwunden
werden kdnnen.

Deshalb engagiert sich der Bundesverband mittelstandische Wirtschaft
(BVMW) zusammen mit seinen Fachpartnern, der Technischen Hoch-
schule Brandenburg (THB), dem Hasso-Plattner-Institut (HPI), der Univer-
sitat Potsdam und dem Alexander von Humboldt Institut fur Internet und
Gesellschaft (HIIG), in dem vom Bundesministerium fir Wirtschaft und
Energie (BMWi) geforderten »Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Berlin«.
Wir freuen uns, Ihnen mit der vorliegenden Broschire mittelstandische
Personlichkeiten vorzustellen, die mit gutem Beispiel voran gehen und
bereit sind, ihre Erfahrungen mit anderen Unternehmerinnen und Unter-
nehmern zu teilen.

Mario Ohoven

Préasident des BYMW

Prasident des europaischen

Mittelstandsverbandes European Entrepreneurs (CEA-PME)

Finanzierung fast in Echtzeit

»In einem schnell wachsenden Geschaftsfeld
gilt es flexibel zu sein.«
Klaus Mitterer, CFO reBuy reCommerce GmbH

Der digitalisierte Malerbetrieb

»Schlieflen Sie sich den Visiondren und Vorreitern an.«
Matthias Schultze, geschaftsfihrender Inhaber, Malerfachbetrieb Heyse

Mit intelligenter Datenanalyse Effizienz steigern

»Gerade kleine Unternehmen konnen sich den Mut leisten.«
Thorsten Meier, Geschaftsfuhrer Boge Druckluftsysteme

Effiziente Ablaufe

»Von nix kommt nix, es ist vieles Versuch und Irrtum!«
Dr. med. dent. Stephan Ziegler,

Geschéftsfiihrender Gesellschafter KU64 Die Zahnspezialisten
Per App Personal planen

»So ein Digitalisierungsprojekt gemeinsam anzugehen,
schweiflt ein Team zusammen
Tatjana Loucher, Geschaftsfuhrerin und Inhaberin Top-Reinigung

Die Cloud effektiv nutzen

»Digitalisierung heif}t investieren und
Mehrwerte an den Kunden weitergeben.«
Heiko Weidlich, Geschéftsfiihrer PKN

Fachkrafte gewinnen mit Online-Tool

»Unternehmer miissen erkennen,
dass man heute neue Wege gehen muss.«
Arturo Fichter-Seefeld, Geschéftsfiihrer Physiopark

Mit Sozialen Medien Azubis gewinnen

»Social Media lebt von Aktualitat — nur ein
bisschen bringt nichts.«
Andreas Neyen, Geschéftsfiihrer ST Gebaudetechnik

Steuern sicher in der Cloud
»Ein bisschen schwanger geht nicht.«
Urte Alisch, Steuerberaterin
Sichtbar im Netz werden
»Es gibt kein >einmalig« und >fiir immer richtig« im Internet.«

Dirk Bansemir, Geschéftsfiihrer Suchmeisterei

Extra IT-Sicherheit und Datenschutz
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ONLINE-VERSAND

Finanzierung fast in Echtzeit

E-Commerce / Online-Versand

Messbarer Mehrwert | Deutliche Zeitersparnis: statt
mehrmalige, nur einmalige Anfrage
an Banken, keine langen Termine
und Verhandlungen; Finanzierung

innerhalb von 14 Tagen maglich

Die Ausgangslage
Die reBuy reCommerce GmbH betreibt einen Online-Shop
fur den An- und Verkauf gebrauchter Elektronik- und Me-
dienartikel. Durch ihr starkes internationales Wachstum
war die zeitnahe Anschaffung einer neuen Sortierma-
schine fir die Logistik notwendig.

Die Folge

Der Weg Uber die Hausbanken der Firma ware fir diese
Anschaffung womadglich zu zeitaufwendig gewesen. Sie
hatten mehrere Termine bei verschiedenen Finanzinsti-
tuten vereinbaren oder langere Verhandlungen fihren
mussen.

Digitale Losung

Deshalb wandten Sie sich an FinCompare.de, ein fir die-
sen Bedarf mdglicher, digitaler Finanzdienstleister. Das
Unternehmen fiillte eine digitale Antragsstrecke aus. Der
Dienstleister verschickte die Anfrage an verschiedene Fi-
nanzierungsanbieter. Innerhalb von 48 Stunden erhielten
sie die ersten indikativen Angebote auf digitalem Weg
zurlck.

Die Kosten

Das Unternehmen konnte verschiedene Angebote einho-
len ohne dass Extra-Kosten fir die Nutzung anfielen, da
der Dienstleister seine Einnahmen Uber die Anbieter der
Finanzierung generiert.

reBuy reCommerce GmbH

www.reBuy.de

Die Kosten

Durch das elektronische Hochladen der Dokumente und
die Beantwortung einiger weniger Fragen online, war der
Aufwand auf Seiten des Unternehmens gering. Die An-
frage war schnell fertiggestellt und wurde dann automa-
tisch an verschiedene Anbieter verschickt.

Das Ergebnis

Innerhalb kirzester Zeit hatten sie verschiedene Ange-
bote flir den Mietkauf einer Sortiermaschine vorliegen.
Sie konnten in Ruhe auswahlen, welches Angebot in allen
Einzelheiten passte und den Prozess digital und somit
effizient und schnell abschlieRen. Innerhalb von 14 Ta-
gen konnten sie einen Mietkaufvertrag Uber 500.000 €
abschlieRen und den Automatisierungs- und Marktanfor-
derungen schnell gerecht werden.

Expertentipp

Klaus Mitterer, CFO: »In einem schnell wachsenden Ge-
schaftsfeld gilt es flexibel zu sein und Entscheidungen
sofort in laufende Prozesse zu integrieren. Das beinhal-
tet auch flexible und effiziente Finanzierungsmaoglich-
keiten. Ein extremes Plus war fiir uns, dass die digitalen
Prozesse ohne groRen Koordinationsaufwand stattge-
funden haben.«

MALERBETRIEB

Der digitalisierte Malerbetrieb

Messbarer Mehrwert | 70 % Zeitersparnis bei taglichen
Aufgaben, 50 % mehr Effizienz,
80% bessere Auftrage, 80 % mehr
Zeit fir Unternehmensentwicklung,

100 % mehr Freude

Die Ausgangslage

Samtliche Ablaufe und Kommunikation intern und extern
lief im Malerbetrieb analog ab. Entscheidungen der Lei-
tung und Ergebnisse aus Kundenabstimmungen brauch-
ten lange Zeit bis sie bei allen ankamen und nachste
Schritte eingeleitet werden konnten. Angebote an Kun-
den konnte der Malerbetrieb nur eher unspezifisch ab-
geben, da Bedirfnisse und Eigenschaften vorher nicht
genau bekannt waren.

Die Folge

Die analogen Prozesse kosteten sehr viel Zeit und manu-
ellen Mehraufwand. Es kam zu langen Bearbeitungszei-
ten, Informationsverlusten und Dokumentationsproble-
men. Dem Malerfachbetrieb fiel es zunehmend schwer,
das Volumen an analogen Arbeitsprozessen zu bewalti-
gen und dem sich verandernden Markt anzupassen.

Digitale Losung

Der Betrieb schaute sich an, welche Prozesse wie im Un-
ternehmen stattfinden. Welche lohnt es sich zu digitali-
sieren? Social Media- und Internetmarketing wahlten sie
als ersten Bereich. Danach digitalisierten sie die Prozesse
der EDV, Auftragsabwicklung, Teamkommunikation, Zei-
terfassung, dem Bestellwesen, der Projektbearbeitung
und dem Mitarbeitercontrolling. Auf allen Stationen ach-
tete der Geschaftsfihrer darauf, das Team einzubinden
und Schritt flr Schritt zu trainieren und zu motivieren.

Malerfachbetrieb Heyse
www.maler-heyse.de

Twitter: maler.heyse
Facebook: @maler.heyse

Die Kosten

Taglich investierte die Geschaftsflihrung etwa zwei Stun-
den in Analyse, Strategieplanung und Controlling. Wenn
der Geschaftsflhrer Uiber einen Zeitraum von etwa finf
Jahren seine eigene Zeit und die des Dienstleisters zu-
sammen rechnet, kommt er auf einen Investitionswert
von ca. 100.000 Euro.

Das Ergebnis

Aus der Summe aller digitalen Transformationen ergeben
sich wirtschaftliche Vorteile, die Heyse einen Vorsprung
am Markt verschaffte. Kundenwtinsche, -eigenschaften
und -bedarfe werden mit digitalen Mitteln vor Angebots-
erstellung analysiert und somit passgenaue Auftrage ge-
neriert. Es ist gelungen das Unternehmen schlank und
schnell zu gestalten und zu fihren. Die Kapitalrendite hat
sich nach drei Jahren bereits ergeben. Das Unternehmen
kann heute besser denn je auf Anfragen und Gescheh-
nisse reagieren.

Expertentipp:

Matthias Schultze, geschéftsfiihrender Inhaber: »Man
darf keine Angst haben und den Blick vor der Zukunft
mit staubigen Ausreden verstellen. In erster Linie miis-
sen in den Kopfen vieler Unternehmenslenker und -len-
kerinnen gravierende Veranderungen passieren, da
viele die digitale Transformation als schlechten Scherz
ansehen. Ich appelliere an die Bereitschaft Veranderun-
gen voranzubringen. Tauschen Sie sich in Netzwerken
aus, schlieBBen Sie sich den Visiondren und Vorreitern an,
setzen Sie sich mit Experten zusammen und lernen Sie.«

5


http://www.reBuy.de
http://www.maler-heyse.de

6

MASCHINENBAU

Mit intelligenter Datenanalyse

Effizienz steigern

Produktion & Dienstleistung (B2B)
UnternehmensgroBBe | Mehr als 250 MA
Mehr als 50.000.000 €

Branche Maschinenbau, Systemlieferant,
Erzeugung von Druckluft

Messbarer Mehrwert | Noch offen, da Produkt und
Dienstleistung noch neu sind

Die Ausgangslage

Das Unternehmen hat mit dem High Speed Turbo-Kom-
pressor (HST) eine vollstdndig neue Technologie entwi-
ckelt. Diese findet z.B. in Krankenh&usern, der Lebens-
mittelindustrie oder in Brauereien ihren Einsatz. Der HST
verdichtet ohne den sonst tblichen Einsatz von Ol als
Schmier- und Kihlungsmittel und ist u.a. aus diesem
Grund nicht nur energieeffizient, sondern auch nahezu
wartungsfrei. Der Tausch von Einzelkomponenten, wie
beispielsweise der Motor, ist dartiber hinaus leicht und
schnell moglich.

Die Folge

Das Wegfallen der friiher notwendigen Wartung hat
eine geringe Auslastung des mobilen Services zur Fol-
ge. Fur den Kunden stellt das hingegen einen erhebli-
chen Vorteil da.

Digitale Losung

Die frei gewordenen Kapazitaten hat der Hersteller ge-
nutzt, um ein neues Serviceangebot hinsichtlich Daten-
auswertung und Maschinenoptimierung zu entwickeln.
Es entstanden Tools und Services, die Betriebsdaten, die
der Kompressor sammelt und verschllsselt Ubertragt,
auswerten. Die Maschinen lassen sich aus der Entfer-
nung Uberwachen (»Remote Monitoring«). Es ist mog-
lich, Prognosen Uber das kinftige Laufverhalten und ggf.
notwendige Veranderungen in der Zukunft zu erstellen
(»Predictive Maintenance«). Indem das Laufverhalten
kontinuierlich analysiert wird (»Performance Report«),
kann der Hersteller aus den Daten Verbesserungspoten-
ziale ableiten. Technische Weiterentwicklungen, die beim
Hersteller standig erfolgen, oder veranderte Kundenan-
forderungen lassen sich durch Komponententausch
beim Kunden vor Ort direkt umsetzen (»Continuous Im-
provement Programmex« - siehe Abbildung).

Die Kosten

Das Analysetool ist das konsequente Weiterdenken digi-
talisierter Maschinen: Diese sind bereits so konstruiert,
dass sie verschlisselte Daten liefern und Einzelkom-
ponenten einfach zu tauschen sind. Ein Team von rund
25 Mitarbeitern aus allen Bereichen des Unternehmens
entwickelt unabhangig von den Ublichen Ablaufen und
Unternehmensprozessen die Technologie der Kompres-
soren und die Services mit Blick aus der Kundenperspek-
tive weiter.

Das Ergebnis

Das Unternehmen hat das Risiko abnehmender Aus-
lastung seiner Servicetechniker positiv.umgekehrt: Die
innovative Losung bietet dem Kunden den Vorteil, dass
die Maschinen nun Uber ihre Lebenszeit dauerhaft effizi-
enter werden, anstatt zu verschleillen. Diese Investition
erfolgte mit der Erwartung, dass sich der Aufwand bald
betriebswirtschaftlich amortisiert.

Expertentipp

Geschaftsfiihrer Thorsten Meier schatzt die Erfahrung,
dass sich gerade aus Unvorhersehbarem und aus Risi-
ko etwas iliberaus Positives entwickeln kann. Er emp-
fiehlt deshalb, angstfrei Neues zu wagen — auch wenn
der Weg nicht planbar ist. »Gerade kleine Unternehmen
konnen sich den Mut leisten, neue Wege zu gehen. Sie
konnen in der Regel flexibler auf Veranderungen reagie-
ren und agiler zusammen arbeiten.«

Daten

analysieren

Programm
kontinuierlicher
Verbesserung

Optimieren Potenziale

identifizieren

Das neue Prinzip, auf dem die Service-Losung aufbaut

BOGE KOMPRESSOREN Otto Boge GmbH & Co. KG
www.boge.de

Xing: Boge
Facebook: @bogekompressoren

—————
UnternehmensgroBe | Bis 250 MA

ooche Jzmem |
60.000 - 100.000 € pro Projekt

Messbarer Mehrwert | Imagegewinn
Einsparung von Ressourcen

Die Ausgangslage

Bei KU64 handelt es sich um eine groRRe Zahnarztpraxis.
Das Unternehmen kaufte Hard- und Software, um einen
reibungslosen Ablauf zu gewahrleisten. Entsprechend
schulte es seine Mitarbeiter.

Die Folge

Informationen gingen teilweise unter, auch weil nicht alle
Mitarbeiter eine eigene Mailadresse besallen. Die hohen
Schulungskosten und der Wunsch nach effektiveren
Workflows waren schlielllich ausschlaggebend fir Digi-
talisierungsmaflinahmen.

Digitale Losung

Da es vor einigen Jahren so gut wie keine digitalisier-
ten Arztpraxen gab, ging dem Digitalisierungsprozess
zunachst einmal das Ziel voraus, sich Uber die digitale
Zahnarztpraxis modern aufzustellen und eine bessere
Marktposition zu erreichen. Hier setzte die Unterneh-
mensflhrung daran an, die tagliche Arbeit der Mitarbeiter
zu erleichtern. Eine der ersten MalRnahmen war die Um-
stellung von analogen auf digitale Karteikarten. Das er-
leichterte die Arbeit der Mitarbeiter im Sprechzimmer, da
nun alle Informationen aus einer Hand und fur alle digital
verfligbar sind. Alle Mitarbeiter erhielten E- Mailadressen
und spater auch Smartphones, um jederzeit Zugriff auf
Mails sowie interne Informationen zu haben. Insgesamt
versteht das Unternehmen den Digitalisierungsprozess
als »Paradigmenwechsel«: fortlaufend digitalisieren sie
einzelne Aspekte und alte Prozesse. Zunachst waren

KU64
Dr. Ziegler & Partner Zahnarzte

www.ku64.de
Facebook: KU64ZahnarztBerlin

ZAHNARZTPRAXIS

Effiziente Ablaufe

der Chef, die Fiihrungskrafte (Abteilungsleiter) sowie der
IT-Spezialist des Unternehmens involviert. Zudem band
die Praxis die Marketingabteilung ein, da Veranderun-
gen oftmals auch eine veranderte Aullenkommunikation
nach sich ziehen. Im gesamten Prozess wurden Mitar-
beiter in die neuen Prozesse eingearbeitet und konnten
Input geben, z.B. bei der Auswahl der passenden Soft-
ware.

Die Kosten

Insgesamt dauert der Digitalisierungsprozess seit 6 Jah-
ren an. Einige der ca. 40 gestarteten Prozesse laufen be-
reits mehr als 6 Monate, andere Prozesse wurden schnell
wieder verworfen oder stark verandert. Je nach Projekt
liegen die Investitionen zwischen 60.000 € und 100.000 €.

Das Ergebnis

Die Praxis kann ihr Personal nun gezielt und effektiv ein-
setzen. Der Patient erfasst seine Daten und Anamnesen
in der digitalen Anmeldung selbst, bevor sie von einem
Mitarbeiter Uberprift werden. Hierdurch werden Res-
sourcen eingespart und konnen an anderer Stelle einge-
setzt werden. Grundsatzlich sieht die Praxis den Mehr-
wert ihrer Digitalisierungsmallinahmen nicht in einzelnen
Prozessen, sondern im Gesamtkontext. So kann aus
einer Mallnahme eine weitere entstehen, die die Praxis
noch moderner macht. Der entstehende Imagegewinn
ist von Vorteil, denn so lasst sich u.a. leichter qualifizier-
tes Personal finden.

Expertentipp

Dr. med. dent. Stephan Ziegler, Geschaftsfiihrender
Gesellschafter: »Von nix kommt nix, es ist vieles Ver-
such und Irrtum! Ein vertrauenswiirdiger Betreuer im
Unternehmen kann helfen, Digitalisierungsprozesse zu
tiberwachen. Digitalisierung ist ein Prozess ohne klaren
Anfangs- und Endpunkt.«
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| REINIGUNGSFIRMA

Per App Personal planen

Investitionsvolumen 30.000 €

Messbarer Mehrwert | Die Personalplanung dauert nun
statt wochentlich 2-3 Tagen nur
noch 1-2 Stunden.

Die Ausgangslage

Die Reinigungsfirma organisierte die Personalplanung
mit einer einfachen Excel-Tabelle. Diese konnte jedoch
nur von einem Ort aus zentral bearbeitet werden, obwohl
mehrere Mitarbeiter in die Planung involviert waren. Die
Reinigungskréafte gaben ihre Stundenberichte als hand-
schriftliche Aufstellung an die Verwaltungsmitarbeiter
weiter.

Die Folge

Die kleine Firma bendtigte mehrere Arbeitstage pro Wo-
che um die Personalplanung zu koordinieren. Sie muss-
ten manuell Auftrage erstellen, freie Mitarbeiter finden
und telefonisch bestatigen. Anderte sich kurzfristig et-
was, mussten sie oftmals den gesamten Plan neu er-
stellen. Eine fehlerfreie Mitarbeiterplanung war also mit
extrem hohen Zeitaufwand verbunden. Das hemmte das
Wachstum des Unternehmens.

Digitale Losung

Das Unternehmen priifte die auf dem Markt bereits ver-
flighbaren Softwareldsungen. Diese stellten sich aber als
fur ihren Bedarf unzureichend heraus. Deshalb entwi-
ckelten sie selbst zusammen mit einer Entwicklerfirma
ein individuelles Programm. Das Programm und die dazu
gehorige App Uberprift die Verfligbarkeit der Mitarbeiter
automatisch und gleicht sie mit den Terminen des Auf-
traggebers ab. Nun steht ein moderner, digitaler Dienst-
planer zur Verfligung.

Die Kosten

Die Geschaftsfuhrerin von TOP-Reinigung ging einen
besonders ambitionierten Weg: Mit einer Investition von
30.000 € und einer Entwicklerfirma entwickelte sie ein
Online-Programm zur Personalplanung von Grund auf
neu. Ein Forderprogramm der SAB Bank bezuschusste
das Digitalisierungsvorhaben.

Das Ergebnis

Anstelle von 2-3 Tagen dauert die wochentliche Perso-
nalplanung nun nur noch 1-2 Stunden. Die Mitarbeiter
konnen schneller und einfacher Kundenauftrage bear-
beiten. Das Unternehmen kann dadurch mehr Auftrage
annehmen. Allein durch die interne Nutzung amortisie-
ren sich die Kosten innerhalb eines Jahres. Das neuent-
wickelte Programm »TiM-Dienstplaner« soll jetzt auch
anderen Unternehmen zum Wachstum verhelfen und
langfristigen Gewinn bringen.

Expertentipp

»Die Programmierung einer eigenen Softwareldsung ist
fiir viele kleine Unternehmen natiirlich nicht sinnvoll.
Ich kann aber nur empfehlen nach bestehenden Soft-
warelosungen zu suchen, die weniger Zeit in Anspruch
nehmen als Zettel zu schreiben oder Excel-Tabelle zu
verwalten. Cloud-Lésungen sind dafiir am besten ge-
eignet. So ein Digitalisierungsprojekt gemeinsam anzu-
gehen, schweillt ein Team zusammen! Jeder hat mitge-
macht und wir alle sind mit dem Ergebnis zufriedenl,
sagt Frau Loucher von TOP-Reinigung.

TOP-Reinigung
www.top-reinigung-dresden.de

www.tim-dienstplaner.de
Facebook: www.facebook.com/top.reinigung

IT-DIENSTLEISTUNGEN

Die Cloud effektiv nutzen

Unternehmensart Dienstleistung (B2B/B2C)
UnternehmensgroBe | Bis 50 MA
Jahresumsatz Bis 10.000.000 €

Branche IT-Dienstleistungen, Managed

Cloud Services, IT-Systemhaus,
IT-Consulting, IT-Service

Investitionsvolumen Ca. 195.000 €

Messbarer Mehrwert | Umsatzsteigerung von 20 %
(ca. 1,4 Mio €)

Die Ausgangslage
Die taglichen Ablaufe im Unternehmen waren gepragt

von dezentral verteilten Dokumentenstrukturen, sowohl
elektronisch als auch papierbasiert.

Die Folge

Ein hoher Zeitaufwand war die Folge. Besonders bei der
Dokumentensuche, taglichen Anfragen und der Adminis-
tration waren die Mitarbeiter sehr lange gebunden.

Digitale Losung

Das Unternehmen flhrte zentralisierte Services (Hos-
ting-Dienste) ein. Dadurch sind die Daten nun an einem
Ort verfligbar. RegelmaRige Backups erhochen die Da-
tensicherheit. Die Daten bleiben im Rechenzentrum des
Unternehmens gebunden und konnen nicht mehr nach
aullen getragen werden. Auf die Datenbestédnde greifen
die Mitarbeiter Gber ein Dokumentenmangementsystem
(DMS/ECM) zu und kdnnen sie dadurch ziigiger abrufen.
Um noch bestehende unterschiedliche Dokumenzten-
nutzung zu vermeiden, definierte die Geschaftsfiihrung
die zentrale Datenhaltung als »neuen Standard«. Aus der
taglichen Arbeit mit dem neuen System konnte das Un-
ternehmen schlielllich automatisierte Workflows etab-
lieren und sinnvolle Zugriffsrechte auf Dokumentenbe-
reiche vergeben. Durch die hierfir entwickelte Virtual
Desktop Infrastructure (VDI) stellte das Unternehmen
mobile Arbeitsplatze bereit, wodurch die Mitarbeiter
nun ortsunabhangig und in Echtzeit zusammenarbeiten
konnen.

PKN Datenkommunikations GmbH

www.pkn.de

Die Kosten

Mit der Einflihrung des ECM/DMS waren drei Mitarbeiter
uber einen Zeitraum von etwa zwei Jahren befasst. Die
Kosten beliefen sich auf ca. 120.000 €. Die Einflhrung
der Virtualisierungstechnologie band vier Mitarbeiter und
kostete ca. 75.000 €.

Das Ergebnis

Nach ca. 3-5 Jahren amortisierten sich die Mallnahmen.
Durch die Automatisierung der Workflows spart PKN Zeit
und Personal. Die Kunden profitieren von der schnellen
Bearbeitungszeit durch kurze Prozesse (Bestellung, Bestéa-
tigung, Lieferung) im Innendienst. Der Mehrwert fir PKN:
Wettbewerbsvorteil aufgrund des schnellen Services.

Expertentipp

»Digitalisierung heif3t investieren und Mehrwerte an
den Kunden weitergeben«, sagt Geschaftsfiihrer Hei-
ko Weidlich. »Interne Prozesse miissen erkannt und
analysiert werden, um gezielt MaBnahmen zu treffen.
Einzelloésungen haben keine Zukunft mehr, da lhnen
meist die Schnittstellen fehlen. Die Ziele sollten in ei-
nem Fahrplan festgehalten und MaBnahmen definiert
werden. Diese Strategie ist im Unternehmen von >obenc«
durchzusetzen.«

SFTP
@ i
M ML o DATENEXPORT
EMAILL ZUGFeRD
eRechnung eBeleg-Service-Eingang
aa—
SCAN

Darstellung der zentralen Datenhaltung mittels Cloud.
SFTP | verschliisseltes Transferprotokoll

EDIFACT | internationaler Standard fiir elektronische
Daten im Geschaftsverkehr

ZuGFerd | einheitliches Datenformat fiir elektronische
Rechnungen
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| PHYSIOTHERAPEUT

Fachkrafte gewinnen
mit Online-Tool

Dienstleistung (B2C)
UnternehmensgroBBe | Bis 50 MA

Branche Gesundheitswesen
(Physio- und Ergotherapie)

Investitionsvolumen 20.000 €

Messbarer Mehrwert | 4 qualifizierte Fachkrafte konnten
eingestellt und die Kapazitaten
des Unternehmens somit effektiv
vergroRert werden

Die Ausgangslage

Das Problem von Physiopark, einem Praxisnetzwerk fir
Physio- und Ergotherapie, lag darin, qualifizierte Fach-
krafte und Verwaltungsmitarbeiter zu finden. Stellenan-
zeigen veroffentlichten sie analog Uber Zeitungsanzei-
gen, hangten sie in Schaufenster oder verbreiteten sie
uber Mundpropaganda.

Die Folge

Uber einen Zeitraum von fiinf Jahren konnten nicht
alle ausgeschriebenen Stellen besetzt werden. Recru-
iting-Prozesse waren langwierig und ineffizient. Durch
dauerhaft offene Stellen und den Mangel an qualifizier-
ten Bewerbern waren die Kapazitaten des Unterneh-
mens stark eingeschrankt. Das fehlende Bewerberma-
nagementsystem beanspruchte auerdem viel Zeit und
Ressourcen.

Eigene Webseite

Personalleitung Social Media

Online-Tool

Stellenangebote

Der Prozess, wie mittels digitaler Losung Stellengesuche schnell
und einfach in die Breite kommuniziert werden.

Digitale Losung

Auf einer Netzwerk-Veranstaltung lernte der Geschafts-
fUhrer Herr Fichter-Seefeld ein Unternehmen kennen,
welches ein Online-Tool fiir Personalrekrutierung anbie-
tet. »Connectoor« vereinfachte ihm die Erstellung und
Verwaltung von Stellenausschreibungen, erhohte deren
Reichweite deutlich und zentralisierte das Bewerberma-
nagement digital.

Die Kosten

Die Digitalisierung des Bewerbermanagements konnte
in wenigen Monaten abgeschlossen werden. Die Kosten
betrugen ca. 20.000 € und beinhalteten ein Beratungsho-
norar, Organisationsaufwande, die Erstellung eines Web-
auftritts (u.a. zur Einbindung des Online-Tools) sowie
eines Image-Films.

Das Ergebnis

Wichtigster Faktor fir PhysioPark: Die Verbreitung von
Anzeigen auf bis zu 1.000 Stellenborsen im Internet
sorgte endlich flr eine ausreichende Bewerberanzahl.
Dadurch konnten vier neue hochqualifizierte Mitarbeiter
gefunden werden, sowohl fiir den therapeutischen Be-
reich als auch die Verwaltung. PhysioPark konnte seine
Kapazitaten enorm erhéhen und bessere Dienstleistun-
gen erbringen, was sich letztlich in der Kundenzufrieden-
heit niederschlagt.

Expertentipp:

»Unternehmer miissen erkennen, dass man heute neue
Wege gehen mussc, sagt Herr Fichter-Seefeld. Digita-
lisierungspotenziale in seinem Unternehmen ausfindig
zu machen und anzugehen ist dem Geschaftsfiihrer,
dessen Vision das papierlose Biiro ist, ein besonderes
Anliegen.

Physiopark Berlin

www.physiopark.berlin

Dienstleistung (B2B/B2C)
UnternehmensgroBBe | Bis 250 MA

Technische Gebaudeausriistung
Investitionsvolumen | Ca. 100.000 €

Messbarer Mehrwert | Auftragsvolumen innerhalb eines
Jahres um 12 % erhoht

Die Ausgangslage
Die Bewerberzahl fir Auszubildendenstellen ging zu-
ruck, da die Branche weitgehend unbekannt ist und ein
verstarkter Verdrangungswettbewerb auf dem Markt fir
Auszubildende herrscht. Ausgebildete Fachkrafte haben
fast ausnahmslos einen festen Arbeitsplatz. Klassische
Stellenanzeigen bringen daher wenig Erfolg.

Die Folge

Es ist zu beflrchten, dass langfristig Personalmangel
und Nachwuchsprobleme entstehen, verscharft durch
vermehrten Renteneintritt von Mitarbeitern. Dadurch
konnte das Unternehmen seine Kunden nicht mehr gut
betreuen und wirde weniger Umsatz generieren.

Digitale Losung

Am ehesten ist zukiinftiges Fachpersonal unter jungen
Schulabgangern zu gewinnen, die im eigenen Betrieb
ausgebildet werden. Um diese Zielgruppe anzusprechen,
werben die Auszubildenden des Betriebes nun selbst fir
ihren Beruf und die Branche (ber die Kanéle, die sie auch
selbst nutzen. Jeder bekam dafir ein Smartphone, kann
Fotos machen und Videos drehen. Das erstellte Materi-
al senden sie an den Marketingverantwortlichen, der es
aufbereitet und in den Sozialen Medien hoch ladt. Prob-
lematisch ist oftmals noch Quantitat und Qualitat — dazu
ladt der Geschaftsfihrer halbjahrlich zu Workshops und
Weiterbildungen ein.

TECHNISCHE GEBAUDEAUSRUSTUNG |

Mit Sozialen Medien
Azubis gewinnen

Die Kosten

Die regelmaligen Workshops und das Posten in den
Sozialen Medien kosten Zeit und somit Geld. Konkrete
Kosten: Arbeitsausfall, 20 Smartphones, Fahrtkos-
ten, Anteilig Gehalt fir IT-Manager, Seminarkosten fir
Kamera-Schulungen, Kosten flir externen Social Me-
dia-Manager.

Das Ergebnis

Das Unternehmen hat heute keine Probleme mehr Azu-
bis und Nachwuchskréafte zu finden. Der Betrieb kann das
Umsatzvolumen konstant abarbeiten, wodurch Wachs-
tum flr das Unternehmen maoglich ist. Aullerdem spart
es sich den kostenintensiveren Einkauf von Fremdper-
sonal, welches meist nicht in gleichem Malle qualifiziert
und motiviert ist, wie die eigenen Mitarbeiter.

Expertentipp

»Zunachst sollte ein grundlegendes Social Media
Marketing-Konzept entworfen werden. Stetiges Con-
trolling ist ebenfalls notwendig«, sagt Geschaftsfiihrer
Andreas Neyen. Ein externer Profi sei ggf. von Vorteil.
Die Azubis sollten geschult und die bereits vorhandene
Motivation aktiviert werden. »Social Media lebt von
Aktualitat — nur ein bisschen bringt nichts.«

ST Gebaudetechnik GmbH
www.stgebaeudetechnik.de

youtube: ST Gebaudetechnik
Facebook: ST Gebaudetechnik
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| STEUERKANZLEI

Steuern sicher 1n der Cloud

Dienstleistung (B2B)

Investitionsvolumen | ca. 3100 €

Messbarer Mehrwert | 20 % Ersparnis Personalkosten,
20 % weniger Kosten Biirobedarf,
weniger Platzbedarf
fiir Ordner & Dokumente

Die Ausgangslage

Die Kanzlei ist bereits voll ausgerUstet fur die digitale
Bearbeitung, jedoch gibt es einen Mandantenanteil, der
noch analog zusammenarbeiten mochte. Deshalb wird in
zwei Systemen gearbeitet. Im analogen Betrieb reichten
Mandanten Belege und Unterlagen oft ungeordnet oder
in unpassender Form ein. Zudem mussten Mandanten
vorbeikommen, um Unterlagen zu bringen, Sie mussten
auf Offnungszeiten achten und Termine vereinbaren. Die
Buchhaltung und Dokumentation legten die Mitarbeiter
in Papierform ab.

Die Folge

Ungeordnete Belege bedeuten Mehraufwand in der Kom-
munikation und in der Buchhaltung. Mitarbeiter wurden
durch die haufigen Ubergabebesuche aus dem Arbeits-
ablauf herausgerissen und fir die Mandanten war die
Ubergabe zeitaufwendig und von geringem qualitativen
Wert. Die Kanzlei benétigte viel Platz flir Ordner, die Kos-
ten fir den Birobedarf waren hoch.

Digitale Losung

Die Kanzlei kaufte zum einen ein digitales Dokumenten-
managementsystem, in diesem Fall von der DATEV. Alle
Dokumente liegen damit digital geordnet und gruppiert
zu jedem Mandanten vor. Dokumente in Papierform wer-
den eingescannt und ebenfalls dort abgelegt. Das digi-
tale Qualitatsmanagementsystem hilft den Mitarbeitern

Steuerkanzlei Alisch
www.steuerberatung-alisch.de

Xing: Urte Alisch
Facebook: Urte Alisch Steuerberaterin

durch Checklisten ihre Arbeit zu organisieren und Fehler
zu vermeiden. Das dritte System, ein Cloudsystem, er-
maoglicht Buchhaltung online. Hier kdnnen Mandanten
jederzeit all Ihre Dokumente dem Steuerberater zur Ver-
fligung stellen, und nach deren Verbuchung die entspre-
chenden Auswertungen einsehen.

Die Kosten

Die drei Systemkomponten kosteten einmalig etwa
1500,- € und monatlich etwa 200,- €. Etwa 80 Stunden
musste jeder Mitarbeiter einmalig fur die Einarbeitung in-
vestieren, was insgesamt etwa 1.600 € Personalkosten
mit sich brachte. Je nach Digitalisierungsgrad der Man-
danten dauert die Einrichtung des Systems dort einen
halben Tag bis eine Woche.

Das Ergebnis

Bereits jetzt spart die Kanzlei 20% der Personalkosten
und 20% der Burobedarfskosten. Es wird Platz durch we-
niger Ordner gespart. Regelmalige Gesprachstermine
mit Mandanten konnen sich auf das Qualitativ-Strategi-
sche konzentrieren. Dokumententbergaben und Einbli-
cke konnen jederzeit in der Cloud abgerufen werden. Die
Kanzlei prasentiert sich als moderner Dienstleister.

Expertentipp

»Ein bisschen schwanger geht nicht«, sagt Urte Alisch
zu ihren Mitarbeitern und Mandanten und meint damit,
dass nur vollsténdige Digitalisierung langfristig Mehr-
wert bringt. Durch gleichzeitige Arbeit im analogen, pa-
pierintensiven System und im digitalen System muss-
ten Ablaufe haufig doppelt absolviert werden, wodurch
die Zeit- und Kostenersparnis, die die Digitalisierung
eigentlich schafft, nicht vollstindig eintritt. Ubergangs-
phasen miissen deshalb konkrete Zeitrdume umfas-
sen, damit sich die Digitalisierungskosten langfristig
amortisieren.

DIGITALES MARKETING |

Sichtbar im Netz werden

Unternehmensart Dienstleistung (B2B/B2C)
UnternehmensgroBe | Bis 10 MA
Jahresumsatz Bis 2.500.000 €

Branche Digitales Marketing

Suchmaschinen-Marketing

Investitionsvolumen Ca. 5.000 €

Messbarer Mehrwert | Umsatz im zweiten Jahr
verdreifacht, von 2 auf 8
Mitarbeiter vergroRert

Die Ausgangslage
Als junges Start-Up mit einem Geschaftsfuhrer und ei-
nem Mitarbeiter, war anfangs nur begrenztes Marketing-
budget vorhanden. Zunachst gab es nur eine einfache
Webseite, die eher als Visitenkarte fungierte. Fir die Ak-
quise neuer Kunden und Auftrage war die eigene Sicht-
barkeit in Onlinekanalen zu gering. Die ersten Projekte
und Auftrage akquirierten die Grinder aus dem personli-
chen und naheren Umfeld. Um zu wachsen, mussten sie
deshalb andere Vertriebs- und Akquise-Kanéle erschliel3en.

Die Folge

Traditionelle Marketingmalinahmen waren zu kostenin-
tensiv, zu langwierig in der Umsetzung und hatten weni-
ge Erfolgsaussichten.

Digitale Losung

Als Unternehmen im Bereich Online-Marketing ist es
wichtig, auch selbst im Netz sehr gut sichtbar zu sein
und als Experte mit gutem Beispiel voran zu gehen. Des-
halb erweiterten die Grinder ihre Webseite inhaltlich und
erganzten sie um ausfthrliche Produktbeschreibungen.
Daflir optimierten sie einzelne Seiten auf bestimmte
Schlagworter (sogenannte Keywords), um die Auffind-
barkeit im Netz zu erleichtern.

Zusétzlich schalteten sie anfangs einige digitale Anzei-
gen in Suchmaschinen. Auch aus technischer Sicht wur-
de die Webseite flr Suchmaschinen optimiert, indem sie

Suchmeisterei GmbH
www.suchmeisterei.de

Xing: Suchmeisterei GmbH
Facebook: @suchmeisterei

die Ladezeiten und Umleitungen reduzierten sowie die
interne Webseitenstruktur anpassten. Das Unternehmen
erhohte die Sichtbarkeit noch, indem es sich bei Goog-
le-Diensten wie Google Maps und Google My Business
eintrug. Mithilfe verschiedener Tools analysierten sie
anschlieBend kontinuierlich, wie die Seite von Kunden
genutzt wird. Dadurch konnten sie das Angebot noch
besser auf die Kundenwiinsche anpassen.

Die Kosten

Involviert waren ein Mitarbeiter und der Geschéaftsfihrer.
Der Website-Relaunch dauerte ca. zwei Monate und hat
neben internen Ressourcen etwa 5.000 € gekostet.

Das Ergebnis

Sie erhielten in kurzer Zeit viele neue Anfragen. Der Auf-
wand hat sich sofort amortisiert. Der Umsatz im zweiten
Jahr wurde mehr als verdreifacht (der Gewinn mehr als
verdoppelt). Sie sparten den Grof3teil der sonst notwendi-
gen Marketingaufwendungen. Innerhalb von anderthalb
Jahren erhohte das Unternehmen die Zahl seiner Mitar-
beiter von zwei auf acht. Die nachste Herausforderung
besteht nun im Employer Branding, d.h. sich als attrakti-
ver Arbeitgeber im Netz zu prasentieren.

Expertentipp

Geschaftsfiihrer Dirk Bansemir: »Die Marketing-Stra-
tegie und auch die strategische Zukunftsausrichtung
sollte vorher so exakt wie moglich definiert werden. Su-
chen Sie sich kompetente Partner, wenn Know-How im
Online-Marketing im eigenen Unternehmen nicht vor-
handen ist. Fiihren Sie alle Player (Hosting, technischen
Support, Marketing, Geschéftsleitung) zusammen und
beginnen Sie mit der Auswertung des Ist-Zustandes.
Legen Sie vorher ein festes Budget, moglichst konkre-
te Ziele und einen Testzeitraum fest. Testen Sie neue
MaRnahmen mittels Kampagnen-Monitoring. Uberden-
ken Sie ggf. den so genannten Lead-Sales-Funnel, also
den Weg iiber welchen Ihre Kunden Kontakt aufnehmen
oder lhre Produkte kaufen sowie mogliche Barrieren.
Machen Sie ein regelméaBiges Reporting und evaluieren
Sie stetig alle MaBnahmen, denn es gibt kein >einmalig«
und >fiir immer richtig< im Internet.«
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14 | IT-SICHERHEIT

Extra IT-Sicherheit und Datenschutz

Wie gehen die hier dargestellten Unternehmen mit dem Thema

[T-Sicherheit und Datenschutz um? Inwiefern hat es Relevanz fir

ihr Geschaftsfeld und die gewahlte digitale Losung?

Suchmeisterel

Wir schiitzten die Daten unserer

Kunden & deren Endkunden.
Um Datensicherheit zu
gewahrleisten, verwenden wir

Backup-Strategien & eine zentrale

Zugriffsrechteverwaltung. Bei
allen Aktivititen spielen der

Datenschutz, das Wettbewerbsrecht,
Markenrecht & das Urheberrecht

eine entscheidende Rolle.

ST Gebaudetechnik
Unsere Daten sind fiir Wettbewerber
nicht interessant! Samtliche durch
die Mitarbeiter benutzten Endgerate
miissen jedoch vor Schadsoftware
geschiitzt sein. Beim Umgang
mit Downloads herrscht das
Vorsichtsprinzip. Beim Datenschutz
spielen bei uns eher die Themen
der Nutzung von Bildrechten und
Drehgenehmigungen eine Rolle.

Steuerkanzlei Alisch
IT-Sicherheit wird oft als Vorwand
fiir eine Abwehrhaltung genommen.
Aber totale Sicherheit gibt es auch
in analogen Systemen wie dem
Postversand oder der Papierablage nicht.
Unser Dienstleister, die DATEV, kann
nichtsdestotrotz aktuelle Zertifikate zu
IT-Sicherheit vorweisen und es
gibt hohe Richtlinien fiir
Datensicherheit.

Boge
Wir arbeiten bei der
Analyse der Kundendaten
mit eigener Infrastruktur
fiir die Dateniibertragung.
Zudem werden Daten
ausschliefllich verschliisselt
uiibertragen und lassen keine
Riickschliisse auf Interna
des Kunden zu.

KU64
Fiir die IT-Sicherheit haben
wir einen eigenen Fulltime-
IT-Spezialisten! Eine externe
Firma kann nicht immer alle
Wehwehchen kennen und
iiberwachen! Beim Datenschutz
bewegen wir uns innerhalb der
gangigen rechtlichen Rahmen
sowie die der
Zahnirztekammer!

PKN

Die neue Losung sollte
natiirlich besser sein, als die
alte Losung, wozu auch gehort,
dass wir die Datenschutzbe-
stimmungen einhalten. Die
IT-Sicherheit zu gewahrleisten,
ist fiir die Digitalisierung die
zentrale Herausforderung,
da alle Prozesse automatisiert
abgebildet sind.

Physiopark
Wir verschicken Bewerbungsunter-
lagen nicht mehr dezentral, bspw. als
E-Mail-Anhange an Abteilungsleiter
oder Kollegen, sondern managen sie
zentral in dem Online-Tool. Dadurch
wird die fristgerechte Loschung
der Daten fiir uns vereinfacht. Wir
leisten also dem Bundesdaten-
schutzgesetz folge, wonach perso-
nenbezogene Daten in einem Be-
werbungsverfahren nur drei Monate
aufbewahrt werden diirfen.

FinCompare
IT-Sicherheit ist bei uns
Geschaiftsstrategie und Unternehmens-
philosophie. Wir nutzen selbst entwickelte
Software, IT und Server in Deutschland.
Durch interne Schulungen, den Austausch
mit externen Experten bleibt IT-Sicherheit
im Bewusstsein. Zudem sind wir ein Ba-
fin-reguliertes Unternehmen. Dafiir, aber
auch um unseren Kunden ein sicheres Ge-
fiihl bei der Unternehmensfinanzierung zu
bieten, sind Compliance und Datenschutz
eine wichtige Voraussetzung. Dies wurde
nicht nur in der Personalplanung
beriicksichtigt, sondern auch bei
Produkt- und Strategieplanung.

DATENSCHUTZ | 15

Heyse
IT-Sicherheit spielt eine sehr
grofle und entscheidende Rolle.
Doch die beste IT- und Sicher-
heitslosung bietet nicht alles,
denn der gefdahrlichste Teil
sitzt vor dem Rechner!

Top-Relnigung
IT-Sicherheit ist fiir uns ein sehr
wichtiges Thema, dem wir
nachkommen, indem unsere Server
in Deutschland stehen, automatische
Back-Ups stattfinden und die App
durch hohe Sicherheitsstandards,
wie SSL-Verschliisselung, geschiitzt
ist. Recht: Seit 2017 gelten neue
gesetzliche Vorschriften zur
Zeiterfassung und Zeitdokumenta-
tion. Denen nachzukommen ist mit
der digitalen Losung einfacher als
mit Stundenberichten
auf Papier.
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Was ist Gemeinsam Digital,
das Mittelstand 4.0-Kompetenz-
zentrum Berlin?

Das Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Berlin gibt Ant-
worten auf Fragen der Digitalisierung aus der unterneh-
merischen Praxis. Als zentrale Anlaufstelle fir alle Unter-
nehmen in Berlin, Brandenburg und bundesweit, arbeitet
das Kompetenzzentrum branchenibergreifend.

Im Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Berlin kdnnen Sie
entscheidende Stationen der digitalen Transformation
durchlaufen. Sie werden uber digitale Themen informiert,
sensibilisiert und motiviert, eigene Projekte anzustol3en.
Sechs Partner gehoren dazu. Der Bundesverband mit-
telstandische Wirtschaft leitet das Projekt federflihrend.
Das Alexander von Humboldt-Institut fir Internet und
Gesellschaft, das Hasso-Plattner-Institut, die Technische
Hochschule Brandenburg und die Universitat Potsdam
stellen als wissenschaftliche Partner die Fachexpertise
auf dem Feld der Digitalisierung. Teil von _Gemeinsam
Digital ist auch ein physisches Demonstrationszentrum.
www.kompetenzzentrum-berlin.digital

Stand: 10. November 2017

Was ist Mittelstand-Digital?

Mittelstand-Digital informiert kleine und mittlere Unter-
nehmen Uber die Chancen und Herausforderungen der
Digitalisierung. Regionale Kompetenzzentren helfen vor
Ort dem kleinen Einzelhandler genauso wie dem grolie-
ren Produktionsbetrieb mit Expertenwissen, Demonst-
rationszentren, Netzwerken zum Erfahrungsaustausch
und praktischen Beispielen. Das Bundesministerium fir
Wirtschaft und Energie ermoglicht die kostenlose Nut-
zung aller Angebote von Mittelstand-Digital. Weitere In-
formationen finden Sie unter www.mittelstand-digital.de



