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Online elektrisiert

Digitale Losungen sind in der heutigen Zeit ein kaum wegzudenkender Bestandteil in
Unternehmen. Doch insbesondere viele Mittelstéandler hinken in diesem Bereich noch
hinterher. Hier setzen Dr. Michael Klinkers und Georg Kihl, Vorstande der nexum AG,

an und verbinden traditionelle Geschaftsbereiche mit der Moderne.

Prof. Dr. Jo Groebel: Es freut mich, heute mit den Vor-
standen von nexum zum ersten Mal gleich zwei Ge-
spriachspartner im Interview zu haben, Dr. Michael
Klinkers und Georg Kiihl. Als jetzigen Kélnern und ge-
biirtigen Rheinlandern wird lhnen das Geschick des
1. FC KéIn ganz besonders am Herzen liegen ...

Dr. Michael Klinkers: Ja, tatsachlich, es gibt sogar eine
Verbindung zwischen der FuBballmannschaft und unse-
rem Unternehmen. Beide zeichnen sich durch Haltung
und Empathie flir ihre Zielgruppen aus, es geht nie nur um
den Profit. Uberzeugungen und der Glauben an die richti-
ge Sache pragen jeweils unser Handeln.

Georg Kiihl: Ich komme gebiirtig vom linken Niederrhein,
da schlagt mein Herz naturlich flir die Borussia aus Mon-
chengladbach. Als Wahlkélner fiebere ich aber natiirlich
auch fuir den FC mit, die digital auf jeden Fall 1. Liga sind.

Ich spreche aus vollster Uberzeugung: lhre Website hat
mich wirklich begeistert.

Klinkers: Passend zu unserem Geschéftsfeld haben wir
den héchsten Anspruch an unser eigenes digitales Tun
und mochten uns standig weiter verbessern. Das gilt auch
flr unsere Website.

Man findet unter lhren Kunden alles, was Rang und
Namen hat. Das Motto auf lhrer Website heif3t ,Online
elektrisiert”. Kénnen Sie lhr riesiges Tatigkeitsfeld in we-
nigen Worten beschreiben?

Kiihl: Unser Ansatz ist ganzheitlich. Durch unsere Kolle-
gen und Mitarbeiter kbnnen wir liber ganz unterschied-
liche Aufgabenbereiche hinweg integrierte Gesamtlo-
sungen fir digitale Geschafte liefern. Wir stellen immer
wieder erfolgreich Verknilpfungen zwischen den neues-
ten Entwicklungen im Online-Sektor und den soliden An-
forderungen der traditionellen Geschaftswelt her.
Klinkers: Zugespitzt bieten wir Unterstiitzungindendrei
Schwerpunkten Kommunikation, Interaktion, Transak-
tion. Wir verbinden dabei, was eigentlich selbstverstand-
lich zusammengehort, jedoch gerade bei mittelstan-
dischen und auch groBen Unternehmen zu oft isoliert
betrachtet wird. IT ist nicht losgelost vom Vertrieb zu
sehen, Marketing nicht losgel6st von der Nutzerfiihrung.
Diese Nutzerfiihrung ist flir uns zentral in einer kom-
plexen Welt. Wir setzen dabei beim Menschen an, bei
dessen emotionalem Zugang zur digitalen Welt, und ent-
wickeln zusammen mit unseren Kunden eine optimale
,User Experience”.

Ich sehe immer wieder bei Unternehmen, wie schwierig,
gleichzeitig aber notwendig die Ubersetzung digitaler
Optionen in Verstandnis und Handeln selbst bei Insidern
ist. Hier scheinen Sie mir gute Vermittler zu sein.
Klinkers: Unsere Beratung zielt darauf ab, die hohe Digi-
talkomplexitat zu reduzieren. Wir sind vor Ort, wir beglei-
ten und initiieren die digitale Transformation im Unter-
nehmen.

Kiihl: Daher raten wir auch davon ab, bei komplexeren
Aufgaben eine Digitaltochter oder -Unit zu griinden. Digi-
talisierung muss durch alle Firmenfunktionen und -berei-
che durchdekliniert werden.

Sie entwickeln in den Unternehmen also von der Basis
her und bauen dann weiter auf?

Klinkers: Stimmt genau. Wir sind keine klassischen Stra-
tegieberater. Wir bewegen uns an der Quelle und ope-
rieren immer auch ergebnisorientiert unter Einbezug
des tatsachlich Erreichten. Insofern sind wir eher Umset-
zungsberater als Strategieberater. Gro3e Unternehmen
kaufen sehr haufig externen Sachverstand ein. Wir versu-
chen hingegen, diesen Sachverstand bei unseren Kunden
organisch zu entwickeln.

Diese Ndhe zum Kunden driickt sich ja auch darin aus,
dass Sie Mehrstufenschulungen fiir Mitarbeiter anbieten.
Kiihl: Wir fligen unsere Methoden und strategischen
Tools wie bei einem eigenen Baukasten zusammen, zu-
gleich auch die verschiedenen Mitarbeiter der Kunden
und Partner zu einem gesamten Lésungsprozess. Sie alle
sollen verstehen lernen, wie ihre eigenen Kunden funkti-
onieren. Die von uns geschulten Mitarbeiter beginnen in
gemeinsamen Runden, die unterschiedlichen Sichtweisen
und Zugangswege zu verstehen und daraus Handlungs-
konsequenzen abzuleiten.

Nach den verheerenden Geschehnissen rund um die
Firma Cambridge Analytica bleibt die Frage nach den
positiven Moglichkeiten von Big Data fiir die Erstellung
von Kundenprofilen.

Klinkers: Wenn Unternehmen ihre Kunden verstehen
wollen, missen sie die Daten systematisch nutzen. Wir
sehen in der Praxis jedoch, dass flir viele Unternehmen
bereits das Identifizieren und Zusammenfiihren sauberer
Kundendaten ein Problem ist. Ein Beispiel ist einer unse-
rer Kunden, ein bekannter Ful3ballverein. Bislang gab es
unterschiedliche Fanzugange und technische Systeme
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zum Beispiel den Onlineshop, den Ticketverkauf und den
eigenen TV-Kanal. Sie haben zahlreiche unterschiedliche
Kundenkontaktpunkte und in der Folge verschiedene Da-
tensatze fiir ein und denselben Fan. Hier geht es daher
in einem ersten Schritt darum, tber eine cloudbasierte
Lésung eine Einmalanmeldung zu schaffen und die Daten
zu konsolidieren. Erst wenn diese Basis stimmt, ist eine
automatische personalisierte Ansprache moglich, selbst-
verstandlich unter Beachtung des soeben aktualisierten
Datenschutzes.

Sie beschiftigen Texter, Redakteure, Kreative fiir die
Portale, Websites und viele mehr. Zugleich erfassen Sie
tiber lhre ,User Experience” die neuesten Trends ...

Kiihl: Ein aktuelles Beispiel ist der Auftritt microspot.ch
des Schweizer Elektronikhandlers Interdiscount, eine Toch-
ter der Schweizer Coop Gruppe. Dank des von uns realisier-
ten innovativen technischen Konzepts laden die Seiten ext-
rem schnell. Ein nutzerzentriertes Interaktionsdesign sorgt
daflr, dass der Kunde innerhalb von Sekunden seinen Arti-
kel im Warenkorb hat und ihn am nachsten Tag in der Filiale
abholen oder sich nach Hause liefern lassen kann.

Sie sehen den Kunden lhres Kunden also nicht nur als ei-
nen kiihl kalkulierenden Menschen, sondern fokussieren
sich auch sehr stark auf dessen Emotionen und Leiden-
schaften?

Kiihl: Ja, die Geflihle der Menschen sind fiir uns fast im-
mer der Ausgangspunkt, daran erinnert man sich haufiger
als an rein rational getroffene Entscheidungen.

Klinkers: Die Marke, das Erlebnis beziehungsweise die
,User Experience” sind zentrale Werte. Wir versuchen,
das Nutzererlebnis optimal mit einer Marke zusammen-
zubringen.

Auch E-Commerce gehort zu lhren Arbeitsschwerpunk-
ten. Die Digitalisierung heift ja auch, viele Plattformen
und Kanile gleichzeitig fiir die Kundenansprache zu
nutzen...

Die nexum AG hat ihren Unternehmenssitz in der Alten Wagenfabrik in KoIn.

nexunm

By & Kreaton

Kihl: Ein Beispiel: Eine Dach-
marke der Fahrradhandler deckt
zehn eigene Marken ab. Kom-
munikativ geht es darum, diese
zentrale Gruppe, dann wiederum
900 einzelne Fahrradhandler,
zugleich die zum Teil spezialisier-
ten Einzelmarken und schlie3lich
auch noch einen Online-Shop zu
positionieren. Wie kann man das
ohne gegenseitige Verwirrung be-
werkstelligen? Hier gehen wir von
unterschiedlichen Kaufermotiven
und Kauftypen aus. Es ergeben
sich spezifische Muster, die ohne
Widerspruch die optimale Kons-
tellation tber die verschiedenen
Angebotsmarken hinweg bieten.

Klinkers: Es werden zwischen
Dachstruktur, Handlern und Ein-
zelmarken sowie Online-Auftritten Synergien geschaffen,
die den Kunden optimal durch seine Such- und Entschei-
dungsprozesse leiten. Im Zeitalter einer immer gréRer
werdenden Amazon-Prasenz sind solche Synergien fir
den unabhéngigen stationdren Handel immer wichtiger.

Spielt technologische Beratung weiterhin eine Rolle?
Klinkers: Ohne diese Grundlage lauft bei uns gar nichts.
Ganz aktuell Gbertragen wir zum Beispiel ,Look-and-
Feel“ von Apps auf beispielsweise Websites und E-Com-
merce-Plattformen - hier liegt die Zukunft. Der Nutzer
sollte keine plattformabhangigen Unterschiede mehr zwi-
schen den Angeboten bemerken.

VITEN

Dr. Michael Klinkers ist Vorstand der nexum AG.
Er studierte Betriebswirtschaftslehre und pro-
movierte am Marketing-Lehrstuhl der Universitat
Disseldorf. Nach seinem Berufseinstieg bei einer
Unternehmensberatung bekleidete er diverse Fiih-
rungspositionen bei der Pixelpark AG. 2005 trat er
als Direktor Consulting bei der Pironet NDH AG ein,
wo er 2007 zum Vorstand der heutigen nexum AG
berufen wurde. Seit dem Management-Buy-Out in
2012 zahlt er zu den gréBten Aktionaren.

Georg Kihl ist Vorstand der nexum AG. Er studierte
in Kéln Wirtschafts- und Sozialwissenschaften. Be-
reits wahrend seines Studiums arbeitete er bei einer
Unternehmensberatung und griindete sein erstes
Unternehmen. 2002 ging der Diplom-Kaufmann als
Director Partner & IT Sales zur Pixelpark AG, bevor
er 2004 das Corporate Business Development der
Pironet NDH AG in Kdln verantwortete. Seit dem
Management-Buy-Out in 2012 z3hlt er zu den groR-
ten Aktiondren der nexum AG.
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Woher kommt Giberhaupt der Name nexum?

Klinkers: Lateinisch heif3t ,nexum” verbunden. Wir verbin-
den Beratung und Kreation und viele weitere Ebenen, tiber
die wir bereits gesprochen haben. Und selbstverstandlich
auch Menschen.

Sie haben 170 feste Mitarbeiter. Zumindest auf lhrer
Website wirken diese sehr fréhlich ...

Kiihl: Wir haben sehr bewusst beim Management-Buy-out
allen Mitarbeitern die Moglichkeit gegeben, Anteile zu
erwerben. Unsere Mitarbeiter sind das einzige Kapital,
das wir haben. Unsere Leute sind ausgesprochen gerne
bei uns. Bei der hohen Nachfrage nach Digitalkompetenz
kénnte jeder Einzelne auch leicht woanders einen lukra-
tiven Job finden. Besonders freut uns, dass der Grof3teil
unserer Mitarbeiter schon langer als fiinf Jahre dabei ist.

Wo steht Deutschland Ihrer Meinung nach in Bezug auf
die Digitalisierung?

Klinkers: Beim Konsumentengeschift, also B2C, ist der
Zug fur unser Land in Bezug auf die Entstehung von Bran-
chen-Leadern oder gar Global Champions weitestgehend
abgefahren - von ganz wenigen Ausnahmen wie United
Internet oder Zalando abgesehen. Google, Amazon, Face-
book oder Alibaba werden kaum noch einzuholen sein.
Im Softwarebereich gibt es aulRer SAP keinen globalen
Leuchtturm. Anders sieht es bei B2B aus. Hier, und insbe-
sondere beim Mittelstand, verfligen wir immer noch Gber
eine sehr starke Industrie - genannt seien fiir die Zukunft
Industrie 4.0 und Kinstliche Intelligenz. Darum beneiden
uns international immer noch sehr viele.

Die traditionelle Ingenieurskunst aus Deutschland ge-
niet hohes Ansehen.

Kiihl: Wir sind sogar Spitze darin, miissen diese Top-Po-
sition allerdings viel besser mit Digitalkompetenz ver-
kntpfen. Es ist regelrecht erschreckend, dass Deutsch-
land bei der Netzabdeckung immer noch einen der
hintersten Platze in europaischen Rankings belegt. Das
ist nur noch peinlich. Wir setzen an der Wurzel an und
kooperieren jetzt mit Schulen, um schon dort eine bes-
sere Ausgangsbasis flir IT-Interesse, -Verstandnis und
-Ausbildung zu schaffen.

Was sind lhre Wiinsche an die Bundesregierung?
Klinkers: Eine viel groBere Schnelligkeit und Entschei-
dungsfreude bei der Digitalisierung.

Kuhl: Und viel mehr Austausch mit den Leuten, die wirk-
lich Ahnung von diesem Metier haben.

Haben Sie Wiinsche an den BVMW?

Klinkers: Wir gehéren zu den ersten Digitalunternehmen
im Senat ...

Kiihl: ... und hier wollen wir rund um die Digitalisierung
den Austausch mit anderen Mittelstandlern weiter voran-
treiben.

lhre schwierigste Entscheidung?
Klinkers: Der erwdhnte Management-Buy-out.
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Kiihl: Und uns fast zu spét fur die Selbststandigkeit ent-
schieden zu haben.

Was war lhre beste Entscheidung?
Klinkers und Kiihl: Vater geworden zu sein. Und natiirlich
auch hier der Management-Buy-out.

Haben Sie auch noch Zeit fiir Freizeit?

Klinkers: Klar, Reisen und FufZball, als Zuschauer, soweit
moglich auch noch aktiv.

Kiihl: Ebenfalls Reisen, Sport: Laufen, Rad- und Skifahren
sowie FuBball und Musik.

Ich danke fiir das sehr angenehme und
interessante Gesprach.
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