aus einer Hand

Die Welt des Handels entwickelt sich standig weiter: Neue Markte werden erschlossen, neue Technologien entwickelt und Abldufe
werden immer komplexer. Als fithrender Anbieter von Planungs- und Visualisierungslosungen hat SHD nicht nur Software, sondern
verbindet Lésungen auch zu einem starken Gesamtsystem — frei nach dem Motto ,,Wir handeln vernetzt, damit unsere Kunden vernetzt
handeln konnen“. Ein solches Gesamtsystem ist KPS. Uber die Strategie mit der Software, vor allem mit Hinblick auf E-Commerce und
Leadgenerierung sowie Vorteile und Nutzen der Anwendung ,,KPS web“, haben wir mit Frank Pohl und Marc Linker, Geschéftsfiihrer der
SHD Kreative Planungssyteme GmbH und Geschéftsleitung von KPS, gesprochen.

,Der E-Commerce ist eine der groBen Herausforderungen unserer Zeit flr den stationaren Handel. Aber auch eine riesige
Chance*, sind sich Frank Pohl (r.) und Marc Linker, Geschéftsleitung KPS, sicher. Fotos: SHD

MM: Welche Strategie verfolgen Sie
mit KPS im Bereich E-Commerce und
Leadgenerierung?

Frank Pohl: Unsere Strategie ist es, un-
seren Handlern Applikationen zur Verfii-
gung zu stellen, die es ihnen ermégli-
chen, ihre Geschéftstatigkeit auszu-
weiten und ihr Potenzial um die Kunden
zu erweitern, die sich im Internet infor-
mieren und den Kichenkauf vorberei-
ten.

Denn der Kontakt zum Kunden beginnt
nicht erst in den eigenen Ausstellungs-
raumen. Der Endkonsument wird Gber
unsere Planungstools bereits online in-
spiriert und kann so einfach und schnell
die eigene Kiche konfigurieren.

Marc Linker: Weiterhin ist es unsere
Entwicklungsmaxime, dass alle Appli-
kationen im héchsten MaBe zueinander
kompatibel sind.

Das vom Endkunden per Internet er-
stellte Design wird dem KPS
designstudio“-Profiplaner automatisch
zur Verfligung gestellt. Dabei stehen
selbstverstandlich alle Funktionalitdten
uneingeschrankt bereit.

Was zeichnet diese Strategie aus?
Linker: Handelsunternehmen muissen
berticksichtigen, dass das Einkaufser-
lebnis mit jedem vom Kunden gewahl-
ten Medium (Desktop, Smartphone, Ta-
blet oder Ausstellungsflache) starten
und enden kann.

Und die Unternehmen muissen dafir
sorgen, dass sie Uberall dort prasent
sind, wo der Endkunde es ist. SHD hat
diese Entwicklung erkannt und bietet
mit den Produkten ,,KPS protect, ,KPS
web® und einem umfassenden Dienst-
leistungspaket die Antworten auf das
sich @ndernde Kaufverhalten in einem
Omnichannel-Umfeld.

Pohl: Wir haben es geschafft, mit unse-
ren Online-Tools die Antworten zu ge-
ben und freuen uns Uber die sehr gute
Resonanz. Deutlichen Wert legen wir
darauf, unsere Applikationen so zu po-
sitionieren, dass eine Leadgewinnung
zu einer Kontaktaufnahme zum Kunden
fuhrt.

Wir méchten den stationdren Handel
starken und somit seine Reichweite ver-
groBern. Fir die Handler ist es zudem in
dieser schwierigen Zeit besonders er-
folgsversprechend, auch online prasent
zu sein. Mit Hilfe unserer digitalen Kom-
munikationsldsungen und Serviceange-
bote kann der Handler seine Kommuni-
kationskanéle erweitern, um damit
seinen Verkauf auch digital aufrechzu-
erhalten. Diese Kollaboration zwischen
Endkunde und Verkaufer steht dabei im
Fokus und bietet dem Verkaufer somit
eine lickenlose Werkzeugpalette zur
optimalen Beratung, egal ob station&r
oder online.

Mit unseren Ldsungen versetzen wir
den Kiichenhandel in die Lage, alle Ka-
néle zu bedienen und das Potenzial in
allen Bereichen optimal zu nutzen.

MM: Worin liegen die Vorteile?

Pohl: Ein groBer Vorteil ist ganz klar,
dass unsere Kunden alle Tools, die sie
bendtigen, aus einer Hand erhalten, um
die Online-Welt ohne Mehraufwand und
technische Hurden in die routinierten
Prozesse des stationdren Handels zu
integrieren. So verzichten sie auf Insel-
I6dsungen: Bei uns bekommen sie eine
Systemwelt aus einem Guss. Denn die
IT-Lésungen der SHD sind bestens mit-
einander vernetzt und optimieren den
Workflow — ressourcenschonend und
gewinnorientiert.

MM: Im Hinblick auf die Corona-Krise
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scheint auch ,KPS web* fiir Handler
interessant. Warum?

Linker: Der stationdre Handel sieht sich
auch ohne die aktuelle Situation wach-
senden Herausforderungen der Digita-
lisierung gegeniiber. Seine Kunden sind
zunehmend digital vernetzt, kennen ihre
Bediirfnisse genau und sind bestens in-
formiert. Dieser Trend wird sich vor al-
lem deshalb als Norm etablieren, weil
die ,Millenials“ absehbar die Hauptkun-
dengruppe mit einer groBen Kaufkraft
bilden werden.

Handelsunternehmen missen einfach
Uberall dort présent sein, wo der End-
kunde es ist. Diesem Ansatz folgt unser
Produkt KPS web und ist damit die Ant-
wort auf das veranderte Kaufverhalten
der Endkonsumenten. Die Corona-Krise
wirkt dabei als Verstarker fiir diesen
Trend und es zeigt sich der enorme Be-
darf an digitalen Angeboten.

Pohl: Die zunehmende Erwartungshal-
tung der Endkunden ist es, ein ganz-
heitliches Informations- und Beratungs-
konzept bei seinem Handler des
Vertrauens vorzufinden. Hierbei trennt
der Endkunde nicht zwischen stationa-
ren oder online-Prozessen. Ein schnel-
ler, dynamischer Austausch von Infor-
mationen wird flr eine zielfihrende
Kommunikation bendtigt. Dies unter-
stiitzen wir auf eine sehr smarte Art und
Weise, sowohl fiir Endkunden als auch
fur den Handel.

Herr Pohl, Herr Linker, herzlichen
Dank fiir dieses Gesprach.
Sebastian Lehmann

Die Vorteile des auf allen Geraten nutzbaren Online-Planungstool ,KPS web*

e Einfache Nutzung fUr den Endkonsumenten — auf allen Geréten ohne zusétzliche
Installation und lastige Plugins

e Effektive Gewinnung von qualifizierten Leads noch vor dem ersten persénlichen
Kontakt

¢ Onlineplanungen stehen direkt im Profiplanungstool ,KPS designstudio® zur
Verfugung und konnen weiterverarbeitet werden

e Customized fUr den professionellen Onlineauftritt — Onlineplaner im eigenen
Corporate Design



