


— Beitrag DOTSOURCE GMBH —-

»Agile‘\Un’rernehmen haben die Nase vorn.«

Christian Grotsch, Geschiftsfiihrer der Full-Sevvice-Digitalagentur dotSource,

kennt die Herausforderungen der Digitalisierung und bereitet Unternehmen gezielt darauf vor.

Herr Grétsch, welche Herausforde-
rungen bringt die Digitalisierung fir Un-
ternehmen mit sich?

Die Zahl digitaler Touchpoints
zwischen Kunden und Unternehmen
wiichst stetig — und mit ihnen die An-
spriicche der Kunden. Onlineshops
sind im B2B wie B2C inzwischen

Hygienefaktoren, auf allen Kanilen

erwarten Kunden ein zeitgemiles, -

mobiles Nutzererlebnis.

* Dies zwingt Unternchmen dazu,
ihre technische und organisatorische
Infrastruktur: zu hinterfragen. Hiu-
fig sind Kontaktpunkte iiber Marke-
ung, Vertrieb, IT und Service hinweg
verstreut, Kundendaten liegen in ge-
trennten Silos. Fiir ein optimales Kun-
denerlebnis miissen sich diese Bereiche
miteinander vernetzen, Das bedeutet
mitunter auch Reorganisationund hohe
Investitionen in IT-Systeme, um Big
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Data und Auto-
matisierung nut-
zen zu konnen.
Fiir diese schwie-
rige Aufgabe gibt
es jedoch keinen
Kénigsweg: Jede
Organisation hat
thre eigene Custo-
mer Journey und
baut individuelle
Interaktionskanile
zwischen Kunden
und Unterneh-
men auf. -

Wer online handelt, konkurriert
zudem automartisch in einem inter-
nationalen Wettbewerbsumfeld, in
dem sich mitunter wagniskapitalfi-
nanzierte, schnell wachsende Angrei-

fer tummeln und profitable Nischen

identifizieren. Das hohe Tempo der
Veridnderung fordert Unternehmen
mehr Agilitit ab.

Wie gut sind deutsche Unternehmen di-
gital aufgestelit?

Der Innovationsdruck durch die
immer weiter zunehmende Automati-
sierung und Digitalisierung ist mittler-
weile in allen Branchen in Deutschland
zu spiiren. Big Data, E-Commerce,
Cloud Computing und Social Media
stehen selbst in der konservativen B2B-
Branche auf der Agenda. Doch bei der
Umsetzung hapert es. Unternehmen
in Deutschland sind hiufig zu z6-
gerlich, ithr Geschiftsmodell an neue
digitale Entwicklungen anzupassen.
Unternehmen mit agilen Silicon-Valley-
Methoden, wie Design Thinking und

Prototypen mit
unmittelbarem

Kundenfeed-

back, haben hin-
gegen die Nase
VOrn.

Welche digitalen
Losungen soliten
Unternemen ih-
ren Kunden mit-
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telfristig bieten?
Alle Kontaktpunkte miissen im
Sinne des Kunden neu gedacht und -
Produkte auf ihren digitalen Zusatz-
nutzen iberpriift werden, um letzt-
endlich den Kundennutzen zu erhshen
und ein digitales Interface aufzubauen.
Das entsprechende Mindset erwerben
Unternehmen durch Innovations-
projekte, direkte Tests an Pilotkun-
den und Beteiligungen an Startups. .

www.dotsource.de/whitepaper-digi-
tale-transformation



