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DIGITALISIERUNG
OHNE ANGST

Fir die Digitalisierung ihrer Geschaftsmodelle und -prozesse

benotigen viele mittelstandische Unternehmen Beratung,

die Uber reines IT-Consulting hinausgeht.

Bei einer Liinendonk-Umfrage gaben rund
ein Viertel (26 Prozent) der Befragen an,
dass die Belegschaft ihres Unternehmens
die Digitalisierung als ,grof3en oder mitt-
leren Verunsicherungsfaktor” betrachtet.
Die Praxis zeigt, dass es in jedem Unter-
nehmen Mitarbeiter, Teams oder gar ganze
Fachabteilungen gibt, die der Digitalisie-
rung skeptisch gegentiberstehen - sei es,
weil sie um ihre Jobs fiirchten, sei es, weil
ihnen gar nicht klar ist, was die vielbe-
schworene Digitalisierung fiir ihr eigenes
Tatigkeitsfeld bedeutet. Schlief3lich durch-
lauft der Begriff ,Digitalisierung“ derzeit
die Gibliche Hype-Kurve, und jeder Hype
verursacht zundchst einmal Unklarheit.

Diese Unklarheit findet sich bis in die Chef-
etagen: Immerwieder hért manvon IT-Ab-
teilungsseite, die Geschaftsleitung habe die
IT beauftragt, eine Digitalisierungsstrate-

gie zu entwickeln - als ware dies eine reine
IT-Angelegenheit und wiirde nicht vorran-
gig eine Business-Strategie erfordern. Zu-
dem findet man haufig punktuelle Digita-
lisierungsansatze ohne gesamtheitlichen
Ansatz: Eine Fachabteilung entwickelt ei-
ne App, nutzt dafiir ohne Wissen der IT-
Abteilung 6ffentliche Cloud-Services und
fihlt sich dabei sehr innovativ - wahrend
man die Risiken der Schatten-IT wissent-
lich oder unbewusst in Kauf nimmt.
IT-Organisationen sind dann oft tiberfor-
dert und suchen externe Unterstiitzung.
IT-Dienstleister, die hinzugezogen werden,
stofden aber schnell an ihre Grenzen: Der
IT-Leiter des Kunden erwartet Beratung zu
samtlichen - auch den geschéftsbezogenen
und strategischen - Aspekten der Digitali-
sierung, der IT-Dienstleister hingegen fiihlt
sich fiir das Business-Consulting nicht zu-
standig.

Ausgezeichneter IT-Losungspartner
in der Region Koblenz: BS2 Systemhaus GmbH

Wie entwickelt sich ein regionaler IT-Dienstleister
zum Digitalisierungspartner seiner Kunden wei-
ter? Das Beispiel des BS2 Systemhaus mit Sitzim
rheinland-pfalzischen Boppard zeigt, wie diese
Transformation gelingen kann. Das Unternehmen
hat sein technisches Wissen in den letzten Jahren
gezielt um neue Beratungskompetenzen erwei-
tert. Zudem wurden interne Ablaufe automati-
siertund die AuBendarstellung komplett iiberar-
beitet. So konnte BS2 seine Marktpositionierung
im digitalen Zeitalter spiirbar verbessern und ei-
nen Spitzenplatz im IT-RX-Ranking der Region
Rhein-Hunsriick erreichen.

,Unsere mittelstandischen Kunden wiinschen
sich vorallem digitale Losungen aus einer Hand”,
sagt BS2-Geschiftsfiihrer Benedikt Seuss. ,Es ge-
niigt nicht mehr, nur leistungsfahige IT-Infra-
struktur bereitzustellen — Entscheider mochten

>> Wir blicken liber den IT-Teller-
rand hinaus und fungieren als
Digitalisierungsberater.
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Im Digitalisierungszeitalter sind IT und
Business immer starker verwoben - bis hin
zu Geschaftsmodellen, die erst durch den
Einsatz von IT méglich werden, etwa durch
eine Mobilgerite-App oder die Nutzung
kiinstlicher Intelligenz. Hier braucht der
Markt Beratung, die tiber blof3e IT hinaus-
reicht. IT-Dienstleister diirfen sich nicht
auf ihr klassisches Betdtigungsfeld be-
schranken, sondern miissen Business-
Kompetenz aufbauen: zu bestimmten Pro-
zessen, Branchen oder - sofern es das
Know-how im Hause erlaubt — auch bran-
chentibergreifend. Andernfallsjedoch wird
man sie ersetzen.

Zugleich missen sie Kommunikations-
kompetenz aufbauen, um beim Kunden
Strategie und Auswirkungen der Digitali-
sierung zu vermitteln. So konnen sie beim
Kunden Digitalisierungsiangste abbauen
und sich sogar neue Markte erschlief3en.
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Benedikt Seuss, Geschaftsfiihrer von BS2 Systemhaus L . - \‘

wissen, wie sie damit effizienter, wettbewerbs-
fahiger und langfristig erfolgreicher werden.”

BS2 richtete sein Losungsangebot daher konse-
quentauf digitalen Full-Service aus. Die Basis da-
fiir bildet ein integriertes Portfolio an Technolo-
gien, das genau auf die Anforderungen der
mittelstandischen Klientel abgestimmt ist. Hinzu
kommen individuelle Managed Services und
Cloud-Losungen. Mit ganzheitlicher Beratung zu
digitalen Prozessen und speziellem Branchenwis-
sen hebt sich BS2 von vielen Mitbewerbern ab.
Das Unternehmen begleitet vor allem Steuerbe-

rater, Rechtsanwilte, Arzte und Gesundheitsein-
richtungen sowie Betriebe aus Industrie und
Handwerk auf dem Weg in die digitale Zukunft.
+Unsere Kunden sind grundsatzlich offen fiir Ver-
anderungen, aber sie stellen heute mehr Fragen,
bevor sie eine Investitionsentscheidung treffen”,
fasst Benedikt Seuss zusammen. ,Klassischer IT-
Vertrieb greift daher mittlerweile zu kurz. Wir
miissen unseren Kunden den Mehrwert von in-
novativen Losungen vermitteln konnen. Nurdann
werden wir von ihnen als strategischer Partner
ernst genommen.”



