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Drei Fragen an ... Oliver Oehler,
Geschaftsfiihrer UM30 GmbH

Was unterscheidet das Projekt der SUMO
von lhren bisherigen Projekten?

Oliver Oehler: Die .
ﬁhﬁm

UM3o GmbH ist auf

Verbundgruppen spe-
zialisiert und kennt n}{"h =
die damit einherge- ! '

henden Besonderhei- e
ten. Bei der SUMO h

ist speziell, dass sie \ ;
bewusst nicht zen- l'& /
tral vermarktet. Das L
einzelne SUMO-Mit-
glied in seiner Region
steht im Vordergrund. Eine anspruchsvolle
Aufgabe und héchst spannend, diese Philo-
sophie in der digitalen Welt umzusetzen.

Oliver Oehler
© UM30 GmbH

Wodurch zeichnet sich das Digitalkonzept
der SUMO lhrer Meinung nach aus?

Oliver Oehler: Das SUMO-Digitalkonzept
verfolgt einen ganzheitlichen Lésungsan-
satz, der weit lber eine tolle, moderne Web-
seite fir die Fachhdndler hinaus geht. Mit
der Kombination aus individuellen Websites
mit Content Sharing, zentraler Produktda-
tenbank und Newslettersystem ergibt sich
eine ideale technische Basis, um Kunden ge-
zielt zum Héndler zu fiihren. Daneben erhélt
der Fachhéndler operative Unterstiitzung
durch die SUMO-Marketingabteilung in Form
von zielgruppenorientiertem, regionalem
Marketing mit Google- oder Facebook-Ads.
Diese Symbiose aus Technik, Shop-Funk-
tionalitdten, Marketing und operativer Un-
terstiitzung macht die SUMO-Digitallésung
so einzigartig. Sie schafft einen immensen
Mehrwert und bietet ein Rundum-Sorglos-
Paket fiir den SUMO-Fachhéndler.

Was sind lhrer Erfahrung nach die groften
Hindernisse bei der Umsetzung digitaler
Strategien im Fachhandel?

Oliver Oehler: Der stationdre Fachhandel
denkt in vielen Féllen eben sehr 'stationdr’.
Das ist durchaus positiv, denn darin liegen
ungemeine Stdrken und Potenziale, welche
die digitale Welt - isoliert betrachtet - nicht
bieten kann. Umgekehrt ist aber auch die
Aufgeschlossenheit gegeniiber dem Thema
Digitalisierung wichtig. UM3o sieht sich als
digitaler Wegbereiter und Wegbegleiter. Als
Digitalisierungspartner sorgen wir dafir,
dass der Fachhédndler sich voll auf sein Kern-
geschdft konzentrieren kann.

SUMO-Digitalkonzept:
Leistung zentral, Forderung lokal

Im April startete die SUMO offiziell ein umfassendes Digitalkonzept
fiir ihre Mitglieder. Die sichtbarste Verdnderung ist eine neu gestaltete
Homepage des jeweiligen Fachhandelsbetriebs.
Letztendlich ergibt sich die Multichannel-Strate-
gie jedoch aus der Verkniipfung einzelner Ver-
triebs- und Marketingmodule. 'markt intern' hat
sich mit dem SUMO-Management, den Experten der mit der Realisie-
rung beauftragten Digitalagentur UM3o und Fachhandelspartnern
iiber das Konzept ausgetauscht.
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Die Gartentechnik-Profis

Das SUMO-Digitalkonzept: Altbewéhrtes im neuen Gewand? Ein-
zelne digitale Module setzen SUMO-Mitglieder seit lingerem ein, auch eine
Webseite gehort dazu. Was war das auslosende Moment fiir das im Friihjahr
aufgelegte zentrale Digitalkonzept? Steffen Karsch, Vorstand Vertrieb und
Marketing der SUMO eG, fasst einleitend zusammen: ,, Die Coronapandemie
hatte sicher Einfluss auf die konkrete Ausgestaltung und den Zeitplan der Umset-
zung. Jedoch ergab sich der Bedarf, in diesem Bereich eine zentrale SUMO-Leis-
tung aufzubauen, schon davor z.B. aus SUMO-Betriebsberatungen.“ Kernziel
sei, dem einzelnen Mitgliedsbetrieb zusédtzliche Kunden aus seiner Verkaufsre-
gion zuzufiihren. Parallel solle eine Arbeitsentlastung erreicht werden: ,, Der
Motorist ist in vielen Fdllen Verkdufer, Handwerker, Servicekraft, Personalma-
nager, Einkdufer und Unternehmer in Personalunion. Da bleibt nicht viel Zeit fiir
die eigene Onlineprdsenz.“ Insbesondere zeitintensive Prozesse und Routinen
werden ab jetzt in der Zentrale erledigt und ausgesteuert (sog. Content Sharing).

Die Bausteine: zentrales Drei-
gestirn, individuell veredelt
Zum Start konzentriert sich das
SUMO-Konzept auf drei Kern-
bereiche und baut auf bestehende
Elemente auf. Im Mittelpunkt
stiinden die neuen = Fach-
hdndler-Webseiten mit einer
zentralen Produktdatenbank, so
Steffen Karsch. ,,Es handelt sich
um eigenstdndige, individuelle
Webauftritte, die unter der be-
kannten Adresse des Hdndlers er-
reichbar sind. Hier kommt die
SUMO-Zentrale ins Spiel: Die
Seite der SUMO ist mit der
Hdindler-Website verkniipft und
spielt dort passende Inhalte ein.
Das sind neben Produktdaten
auch Inhalte zu verschiedenen Wa-
rengruppen oder Marken sowie
Hersteller-Aktionen und Ratgeber. Dadurch erhalten die Fachhdndler ohne ihr
Zutun eine stets aktuelle, 'lebendige’ Website mit den fiir sie passenden Inhalten.
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Der Produktkatalog von Schumm und Vorn-
wald/Bad Briickenau wird zentral gepflegt,
aber individuell veredelt

Screenshot www.schumm-gartentechnik.de


https://www.schumm-gartentechnik.de/startseite~e.de.html
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Eigene Inhalte kénnen vom Hdindler selbst
iiber ein einfach zu bedienendes Content
Management System ergéinzt werden.

Ein Stichwort zum zweiten wichtigen
Baustein hat der SUMO-Vorstand bereits
fallen lassen: = Eine zentrale Produkt-
Steffen Karsch datenbank, in deren Aufbau die Neu-
©sumo Ulmer in den vergangenen Monaten viel
Arbeit investiert haben. Ein notwendiger Schritt, wie Finanz-
vorstand Dr. Patrick Paulitschek erlautert: ,Sie ist der
Dreh- und Angelpunkt der SUMO-Lésung. Die zentral ge-
pflegte Produktdatenbank 'befiittert' in Echtzeit die einzelnen
Fachhdndlerseiten. Somit hat das Mitglied jederzeit aktuelle
Produktdaten auf seiner Website, ohne grollen eigenen Auf-
wand. Natiirlich bestimmt der Hdndler nach wie vor seine
Preise selbst. Aullerdem trifft er selbst-
sténdig die Auswahl, welche Produkte er
auf seiner Homepage anzeigen mdéchte.
Die Click&Collect- und Click&Deliver
-Funktion runden das Angebot ab.“ Indi-
vidualitat bedeutet im Fachhandel insbe-
sondere Service- und Dienstleistungs-
kompetenz! Wie wird deren Vermark-
tung beriicksichtigt? ,,Bereits die Start-
seite ist so gestaltet, dass der Fokus nicht nur auf den Produk-
ten und Preisen, sondern v.a. auf dem Hdndler und seinen
Dienstleistungen liegt. Zudem gibt es z. B. auf jeder Produkt-
detailseite die Mdglichkeit, zubuchbare Services und Inklusiv-
Services anzugeben, die der Kunde direkt zum Produkt dazu
bestellen kann bzw. gratis erhdlt. Aullerdem werden die Ser-
vices eines jeden Hdndlers direkt unter der Kurzvorstellung
ganz weit oben auf der Startseite angezeigt und jede Dienst-
leistung hat eine eigene Landingpage innerhalb der Webseite.

Dr. Patrick
Paulitschek | @ sumo

Unerlésslich, aber gerade im digitalen Raum ein zeitaufwendi-
ges Unterfangen ist eine regelmdfige Kundenansprache mit
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relevanten Inhalten. Um den Kunden zielgerichtet abzuholen,
werden Inhalte als Basis fiir Kundenmailings automatisiert an
ein " Newslettersystem gespielt. Patrick Paulitschek erldutert
den Ablauf: ,, Die stets aktuellen Webseiteninhalte werden regel-
mdBig zu einem Endkunden-Newsletter zusammengefasst und
im Erscheinungsbild des Hdndlers versendet. Dabei kénnen
auch eigene Inhalte des Fachhdndlers — z. B. zum '"Tag der offe-
nen Tiir' — bereitgestellt werden. So bleibt der Héindler stets in
den Kopfen seiner Kunden und kann Angebote und Aktionen
gezielt vermarkten.“ Auferdem wiirden bundesweite Lieferan-
tenaktionen in die Produktdatenbank eingespielt. ,, Der einzelne
Hiindler entscheidet aber dariiber, ob er diese zu den vom Her-
steller empfohlenen Aktionspreisen mitmacht und ob sie diese in
seinem Endkundennewsletter aktiv bewirbt®, so Vertriebsvor-
stand Karsch. ,,Umgekehrt gibt es auch die Méglichkeit fiir
SUMO-Lieferanten, gezielte Aktionen fiir SUMO-Hdndler
aufzusetzen und iiber die SUMO-Plattform und vor allem das
Newslettersystem bis zum Endkunden durchzuvermarkten.

Ein frither Ausblick Auch wenn das Projekt gerade erst ange-
laufen ist, diirften die ndchsten Schritte schon in Planung sein —
und Online-Vertrieb wird ab einem gewissen Punkt eine Rolle
spielen. Worauf kénnen sich die SUMO-Mitglieder in naher
Zukunft einstellen? ,,Das Digitalprojekt ist sehr gut angelaufen.
Natiirlich lernen wir jeden Tag dazu. Dabei tragen das wertvolle
Feedback und die Expertise unserer Mitglieder zur stetigen Qua-
litditsverbesserung bei“, meint Steffen Karsch. ,, Dariiber hinaus
arbeiten wir an einem lokalen E-Commerce-Konzept. Im Vorder-
grund stehen dabei weiterhin das Geschdftsmodell und die indivi-
duellen Mehrwerte des stationdren Fachhandels, die in den teil-
nehmenden Mitgliedsunternehmen erforderlichen Prozessanpas-
sungen, aber auch die Frage, worin das gréfSte Potenzial des
Fachhandels liegt, sein Geld zu verdienen. Einfach nur der
ndchste Spieler im grofsen Online-Preiswettkampf zu sein, kann
sicherlich nicht das Ziel sein. Wichtig ist: Es soll keinen zentra-
len SUMO-Onlineshop geben und es ist auch nicht geplant, dass
die SUMO-Zentrale ins Endkundengeschdift einsteigt.*

Praxischeck: Das meinen lhre Kollegen

Andreas Rien, motoRien/Bad Salzdetfurth
Ein grofer Vorteil der neuen Webseite ist die
zentrale Produktdatenbank, die von der SUMO
gepflegt wird. Ich muss mir keine Gedanken
mehr dariiber ma-
chen, wie ich die Pro-
duktdaten auf meine
Webseite bekomme.
Stattdessen stelle ich
mir einfach mein
Sortiment aus der
zentralen Datenbank
zusammen,  hinter-
lege meinen Bestand
und meinen eigenen
Preis und habe mit
wenigen Klicks meine gewiinschten Produkte
auf der Webseite. Und wenn sich mal ein Feh-
ler eingeschlichen hat, gebe ich der SUMO Be-
scheid und der Fehler wird innerhalb kiirzester
Zeit behoben.”

Andreas Rien
© motoRien GmbH

Lars Lehmann, Gartentechnik Lehmann/
Bautzen ,lIch schalte bereits seit 2019
Google-Ads zu Mahrobotern iiber die SUMO.
Fir Teilnehmer des Digitalprojekts ist es
jetzt noch einfacher,
die passenden Lan-
dingpages dafiir auf
ihren Webseiten ein-
zubinden. Das wird
direkt von der SUMO
tbernommen und ist
zudem kostenlos.
Anfangs habe ich
mich ein wenig ge-
sorgt, ob die Sicht-
barkeit meiner Web-
seite bei Google
durch den Umzug leiden kénnte. Die SUMO
und die Digitalagentur UM3o haben aber al-
les dafiir getan, dass die Rankings bei Google
sich sogar verbessert haben."”

Lars Lehmann
© Gartentechnik
Lehmann

Antje Aderhold, Aderhold Gartentechnik/
Chemnitz: ,Eine Funktion der neuen Web-
seite geféllt mir besonders gut: Auf jeder Pro-
duktseite kann ich Services wie M&hroboter-
Installation, Garantie-
verldngerung  oder
betriebsbereite Pro-
duktiibergabe anzei-
gen lassen, sodass
der Kunde diese
Dienstleistungen di-
rekt zum Gerét hinzu-
buchen kann bzw. In-
klusivleistungen aktiv
wahrnimmt. Bei kos-
tenpflichtigen Servi-
ces kann ich meine
eigenen Preise hinterlegen. Diese Funktion
stellt die Leistungen des Fachhandels in den
Mittelpunkt und macht deutlich, was uns von
reinen Onlineshops unterscheidet.”

S
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Antje Aderhold
© Aderhold
Gartentechnik
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Saisonbewdhrt? SUMO-Digitalkonzept im Praxis-Check

Seit April rollt die SUMO ein Digitalkonzept fiir die ange-
schlossenen Handelshduser aus ('mi' berichtete). Dreh- und
Angelpunkt ist eine iiberarbeitete

S ﬁ m o‘!‘ Webpr.’?enz, erkldrt die verantwort-
gt o ) liche SUMO-Projektleiterin Yvonne
Miller gegeniiber 'mi'. Die Zielset-

zung: = Zeitersparnis bei Pflege und Aktualisierung einer pro-
fessionellen, qualitativ hochwertigen Webprdsenz = Hervor-
hebung des fachhandelsspezifischen Leistungsspektrums iiber
das Produkt hinaus = Jederzeit aktuelle Produktdaten und Her-
stelleraktionen ® Erhohung der Sichtbarkeit und des Bekannt-
heitsgrads im eigenen Umkreis. Nun, ein halbes Jahr nach dem
Marktstart, macht 'mi' die Praxisprobe aufs Exempel: Wir
haben uns mit vier Fachhandelsbetrieben iiber deren Erfahrun-
gen ausgetauscht. Konnte das SUMO-Team den eigenen
Arbeitsauftrag erfiillen? Welche Akzente setzen die Fachhédnd-
ler bei der Realisierung? Im 'mi'-Praxis-Check zeigen sich
einige Gemeinsamkeiten, aber auch personliche Auslegungen.

Auf den Punkt gebracht:
Worum geht es beim Digitalkonzept der SUMO?

.Ziel des SUMO-Digitalkonzepts ist es, unseren Mitgliedern stets
aktuelle, hochwertige Motoristen-Webseiten zur Verfligung zu stellen.
Die Webseiten sind individualisierbar, so-
dass sich jeder Betrieb mit seinen spezifi-
schen Schwerpunkten prdsentieren kann.
Gleichzeitig stellt die SUMO (iber das Con-
tent Sharing wichtige Inhaltsbausteine
zur Verfiigung. Dadurch wird die Fach-
héndlerseite ohne grofes eigenes Zutun
des Motoristen stets aktuell gehalten.

Die zentral gepflegte Produktdatenbank
der SUMO ermdéglicht es den Héndlern,
Produkte und aktuelle Aktionen auf ihrer

Yvonne Miller
© sUmMo

Homepage darzustellen und Click & Col-
lect anzubieten. Ein Newslettersystem
sowie Social-Media- und Google-Ads-Angebote komplettieren den
ganzheitlichen digitalen Lésungsansatz der SUMO."

Yvonne Miller, Marketing Manager SUMO und Projektleiterin

Marketing: Mehr Portfolio, hohere Beratungsqualitat,
starkere Kundenfreqguenz vor Ort Christina Kassinger,
Geschéftsfithrerin Maschinen Kassinger/Schwanau (www.
maschinen-kaessinger.de), erldutert, wie der Einsatz der Digital-
Tools den Marketingmix beeinflusst hat: ,, Fiir uns ist das Bau-
kastensystem optimal: Die SUMO stellt zentrale Inhalte zur
Verfiigung, z. B. Kaufberater und Ratgeber. Aulierdem erhalten
wir regelmdBig Schulungen und andere Unterstiitzung, um
eigene Inhalte selbstdndig einspielen zu koénnen. Das kdnnen
beispielsweise individuell geplante Aktionen oder aktuelle
Promotionen der Lieferanten sein. Einer der gréfsten Vorteile fiir
uns ist, dass der Kunde alle Produktinformationen und ergdn-

zende Sortimente direkt auf unserer Webseite findet und nicht
auf andere Seiten oder Plattformen abwandert!*

Was bedeutet das fiir den Verkauf vor Ort? Der ist ganz bewusst
auch weiterhin das erkldrte Ziel! Christina Késsinger berichtet:
,Die Kunden kommen sehr viel bes-
ser vorinformiert in unser Geschift,
wodurch die Beratungsqualitcit zuge-
nommen hat. Sie haben sich online
bereits einen Uberblick iiber die Neuheiten verschafft und duSern
oft eine konkrete Kaufabsicht. Die Beratung bendtigen sie weiter-
hin, etwa um das fiir sie am besten passende Produkt zu finden.
Aullerdem punkten wir mit unserem
Dienstleistungsangebot: Bestandskun-
den kennen natiirlich unseren Service,
das gilt aber nicht unbedingt fiir neu
hinzugezogene oder auch viele jiingere
Leute, denen das Leistungsspektrum des
Fachhandels oft nicht bewusst ist.“
Diese Kunden holt der badische
Familienbetrieb auch im sozialen Netz
ab. Neben selbst kreierten Inhalten
setzt Kaissinger auf Social-Media-
Marketingunterstiitzung der Kooperation: ,,Gerade mit Social-
Media-Werbung haben wir bei der Neukundenansprache sehr
gute Erfahrungen gemacht. Egal, welche Inhalte wir dort einbrin-
gen, wir versuchen immer, die Verbindung mit unserem Webshop
herzustellen. Aufgrund der von der SUMO dort zentral aktuali-
sierten Produktdaten wird unser Betreuungsaufwand bei Kun-
denrtickfragen minimiert. Als ndchstes werden wir z.B. Link-
Sticker auf Instagram einsetzen, die direkt auf Produkte und An-
gebote im Webshop verweisen.” Die Verkniipfung von individu-
ellem Content mit aktuellen Produktangeboten ist eine clevere
Kombination: Die Frequenz aus dem (sozialen) Netz wird zum
Kaufabschluss ins Ladengeschaft transferiert (Drive-to-Retail).

KASSINGER

Christina K&ssinger
© Maschinen Kédssinger

Lokales Absatzpotenzial: Alleinstellung durch Pro-
duktdaten, Dienstleistung und Personlichkeit ,,In den
vergangenen Jahren konnten wir kontinuierlich einen Zuwachs
an Neukunden feststellen*, kann sich Stefanie Sabel, Geschifts-
fiihrerin Sabel Landmaschinen und Gartengerite/Dornburg-
Thalheim (www.sabel-landtechnik.de), iiber einen guten Zu-
spruch fiir ihren Betrieb freuen. In

,/S“\‘- % diesem Jahr seien es aber noch ein-
mal mehr. ,, Das liegt mitunter an der

neuen Homepage*, stellt sie fest — und das sogar messbar: ,, Die
Kombination aus digitalem Informations- und lokalem Service-
angebot hat eine spiirbare Wirkung, das macht es uns im Bera-
tungsgesprdch grundsdtzlich einfacher. Auch das online darge-


https://www.maschinen-kaessinger.de/startseite~2b7.de.html
https://www.maschinen-kaessinger.de/startseite~2b7.de.html
https://www.sabel-landtechnik.de/startseite~3ab.de.html
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stellte  Dienstleistungsangebot wird
sehr gut angenommen, z.B. der Hol-
und Bringservice oder der Mih-
robotercheck. Insbesondere iiber den
Mdhroboterservice haben wir schon
gute Verkdufe realisiert. Sehr hilfreich
finden wir auch die Bestandsanzeige
und die zentral ausgespielten Pro-
duktstammdaten. Das erleichtert unse- s
re Arbeit im tdglichen Geschdift enorm
und unser Auftritt insgesamt wird pro-
fessionell aufgewertet! Unser Grundsatz ist, einen grofsen Teil
des Sortiments sofort verfiigbar zu halten. Das méchten wir auch
online darstellen, kénnten das aber hdndisch gar nicht leisten.”
Fiir die Zukunft schlégt sie eine gesonderte Rubrik 'Abverkauf'
fiir den Click & Collect-Ansatz vor, ,,das kénnte fiir noch mehr
Kundenfrequenz auf der Homepage und im Laden sorgen.*

=

Stefanie Sabel
© Sabel Landtechnik
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Oliver Specht
© Specht Reepsholt

Sichtbarkeit: Google-optimiert zum Verkaufsabschluss
Die personliche Note sowohl im stationdren wie auch digitalen
Kanal ist fiir Oliver Specht, Abteilungsleiter Specht Reepsholt/
Friedeburg (www.specht-reepsholt-garten.de), ein ausschlagge-
bender Punkt. Oliver Specht stieg als
100 Jahre = Projektverantwortlicher der Ostfrie-
S‘%ﬁgﬁ sen tief in die Materie ein: ,, Zur Um-
setzung unseres neuen Webauftritts
wurde ich von der SUMO-Partneragentur UM3o intensiv ge-
schult, sodass wir von Anfang an viele individuelle Elemente ein-
bringen konnten — das war uns und auch mir personlich sehr
wichtig.“ Notwendig sei ein so tiefer Blick in die Prozesse fiir
den Regulérbetrieb nicht. Oliver Specht hat dafiir jedoch gute
Griinde: ,,Die meisten Interessenten schauen zuerst im Internet.
Wenn der Auftritt dort passt, dann fahren sie auch gezielt zum
Fachhdndler. Die Wirkung des Webauftritts ist tatscchlich groer
als wir zundichst erwartet haben. Wir werden langsam sichtbar im
Internet und erscheinen auch bei Produktsuchen auf Google mit
relevanten Platzierungen. Ohne unsere darauf optimierte Seite
wiirden wir dort gar nicht angezeigt!“
Erfolge kann das Unternehmen mit
dem Click & Collect-Tool vorweisen.
Oliver Specht gibt ein Beispiel wieder,
von dem auch er iiberrascht wurde:
,Um direkt einen Kaufabschluss einzu-
leiten, hilft die Click & Collect-Funktion,
iiber die immer wieder Anfragen einge-
hen. Dartiber konnten wir schon einen
Rider fiir rund 10.000 € verkaufen! Der
Kdufer ist ein GaLaBau-Betrieb aus
unserem Umkreis, der uns vorher nicht kannte. Er hatte dieses
spezielle Produkt in seinem Umkreis online gesucht und dann bei
uns gleich iiber den Webshop reserviert. Dieser Verkauf wdre
ohne die Webseite definitiv nicht zustande gekommen.“ Gerade
bei Profikunden seien prazise Produktdaten entscheidend, betont
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Oliver Specht: ,,Wir merken deutlich, dass kontinuierlich an der
Datenbank gearbeitet wird. Anhand der Analysen kann ich nach-
vollziehen, wie sich die Nutzer auf unserer Webseite bewegen und
sehe, dass sie regelmdfsig aufgerufen wird und Produkte ange-
schaut werden.

Automatisiert mit Mehrwert: Der gezielte Weg zum
Kunden(garten) Knapp 3.500 Maschinen und 1.000 Zube-
hérteile von 35 Marken umfasst der zentrale SUMO-Produkt-
katalog mittlerweile. Der Aufwand hat sich offenbar gelohnt,
der Handel bindet die Datenbank aktiv ein. Das bestétigt auch
Steffen Miiller, Motorgerite Miiller/Lichtentanne-Ebers-
brunn (www.motorgeraete-mueller.de): ,,Das Projekt rennt
bei mir offene Tiiren ein: Vor allem die zubuchbaren Service-
Mqtargeréte leistyngen sehen wir als gelungenes
tiller s Alleinstellungsmerkmal. Einfach nur
MoRGIEe et mute et Produkte auswdhlen kann der Kunde
auch bei reinen Onlineanbietern und mittlerweile auch bei vielen
Lieferanten. Das notwendige Serviceangebot erhlt er aber nur im
Fachhandel vor Ort. Mit Installationsservices oder der Option
Click & Deliver bekommen wir einen direkten Zugang zum Kun-
den bzw. zu seinem Grundstiick. Das ist wichtig, so kénnen wir
diesen Kunden gezielter beraten und einen Mehrwert anbieten.*

Um fiir das Wesentliche — Beratung und Verkauf — Zeit zu ha-
ben, aber dennoch im digitalen Zeitalter vorne mitspielen zu
konnen, miissten Aufgaben und Prozesse so weit wie moglich
digitalisiert und ausgelagert werden,
lasst Steffen Miiller durchblicken:
,Die zentrale Datenpflege der SUMO
nimmt uns viel Arbeit ab. In Verbindung
mit den Herstelleraktionen haben wir
ohne allzu groflen Aufwand immer eine
top gepflegte Internetprdsenz. Mit der
ersten Ausbaustufe ist schon einiges
sehr viel einfacher und schneller ge-
worden. Wir bauen daher auf die zu-
kiinftigen Méglichkeiten und Bausteine.
Ziel muss sein, das gesamte Geschcift online abbilden zu kénnen.
Dazu zdhlen beispielsweise eine Onlinebezahlfunktion, die
Maéglichkeit, Warenkérbe aus Produkten, Zubehéren und Dienst-
leistungen zur Abholung zusammenzustellen oder auch Bestdnde
mit der Warenwirtschaft in Echtzeit zu synchronisieren.*

Steffen Miiller
© Miiller Motorgeréte

'mi'-Fazit: = Die Pioniere des SUMO-Digitalkonzepts kén-
nen erste Erfolge vorweisen ® Der Schliissel liegt in der Ver-
einfachung und zugleich Professionalisierung durch zentral
erstellte und gesteuerte Module ® Diese zielen auf die Starkung
des jeweiligen Handelsbetriebes als lokale Marke ® Entschei-
dend wird sein, den gewonnenen Zeitvorteil zu nutzen, um das
digitale Schaufenster genau wie das stationdre mit der eigenen
Personlichkeit zu fiillen ® Wir sind gespannt, was Sie in den
kreativen Wintermonaten auf die Beine stellen!
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