Editorial

Auf Kundenseite ist von zdgerlichem

ie Digitalisierung wirt-

Herangehen nichts zu spuren
schaftlicher und logisti-

D scher Vorginge nimmt

im B2B-Bereich genauso Fahrt auf,
wie im Consumer-Umfeld — und sie
folgt in beiden Bereichen den glei-
chen Regeln und Mustern: Viele sind
es bereits gewohnt, mit ihrem Smart-
phone zu googeln, Essen zu bestellen,
oder ihr Online-Banking und viele
weitere alltigliche Vorgdnge zu erle-
digen. Bei geschiftlichen und betrieb-
lichen Vorgingen sollte es sich daher
kaum anders verhalten.

Dennoch habe ich den Eindruck, dass
in unserer Industrie noch immer viel

, ... Bestellung von SMD-

Schablonen zunehmend ber

mobile Endgerate ...

zu selten einfach Hand angelegt wird.
Stattdessen werden ganz grofie und
umfassende Themen diskutiert: Inter-
net-of-Things (IoT), Industrie 4.0,
Cloud-computing und Quantencom-
puter, Kiinstliche Intelligenz (KI) ...
Selbstverstindlich kommt aus diesen
Themen bereits einiges in unserer All-
tagswirklichkeit an — welche Leistung
beispielsweise die Algorithmen aktu-
eller Elektronik-Designsysteme auf
Basis selbstlernender Strukturen voll-
bringen kénnen, ist beachtlich.

Doch wird dabei gerne iibersehen, dass auf Ebenen
unterhalb dieser Themen manche Chance pragma-
tischer Verbesserung liegt — ganz konkret meine ich
Chancen fiir kleinere und mittlere Unternehmen
(KMU), mit skalierbaren Losungen auf dem Weg zur

Digitalisierung voran zu kommen.

Ich will es an unserem Unternehmen
verdeutlichen: Die Digitalisierung
der Auftragsabwicklung begannen
wir vor iiber 20 Jahren. Seit 2005
gibt es unseren Online-Shop und
seit zehn Jahren ist er um integrierte
Berechnungstools erginzt. Inzwi-
schen ist alles als App fiir [OS und
Android verfiigbar — und der Anteil der
Kunden, die SMD-Schablonen tiber
mobile Endgerite bestellen, nimmt
kontinuierlich zu. Dazu trdgt auch bei,
dass die Bestellwege (Desktop, Tab-
let, Smartphone) systemiibergreifend
verfligbar sind. Pragmatismus kommt
also an — und von Kundenseite ist
nichts Zogerliches zu spiiren.

Der Fachzeitschrift PLUS sage ich

Danke, dass ich hier diese KMU-Botschaft adressieren
durfte — in der natiirlich auch ein Quéntchen Werbung
in eigener Sache steckt. Aber sehen Sie es unbedingt
auch als ein Best-Practice-Beispiel, das Ihnen Impulse
zu pragmatischem Hands-On beziiglich Digitalisie-
rung geben soll. Ich wiinsche [hnen viel Erfolg dabei!
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