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Digitalisierung gegen
Backereisterben?

Wie digitale Prozesse dem Handwerk helfen konnen

Carola Kluge, Stidwestsachsen Digital e V.
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Die Prophezeiungen sind diister: Die Nahversorgung im ldndlichen
Raum verschwindet und auch in den Stadten steht es nicht gut um den
Metzgerei- oder Backereifachbetrieb. Konnte die Digitalisierung hier Ab-
hilfe schaffen? Statistisch gesehen gibt es mittlerweile sogar mehr Betrie-
be als zuvor. Thnen kénnen digitalisierte Prozesse dabei helfen, das Uber-
leben von Betrieben durch mehr Effizienz zu sichern.



keptische Prognosen sehen das Aussterben

von kleinen Handwerksbetrieben der Le-
bensmittelerzeugung als Trend und warnen vor
einer akuten Krise in der Nahversorgung. Stu-
dien von Regionalverbidnden zufolge sterben
»Béackerhandwerksbetriebe bis 2039 aus, Flei-
scher wird es 2037 nicht mehr geben, im Jahr
2036 trifft es die kleinen landwirtschaftlichen
Betriebe, und schon 2034 schliefit die letzte
Schankwirtschaft im Dorf“ [1]. Nicht nur der
Ausblick in die Zukunft sehen ein Backereister-
ben, auch reale Zahlen der Vergangenheit spre-
chen eine deutliche Sprache: Die Zahl der
Backereien hat sich in den letzten 20 Jahre fast
halbiert. Heute gibt es 11.000 selbstdndige Ba-
ckereien, in 2014 waren es noch 12.500 Backe-
reien und jeden Tag schlief8t irgendwo ein Bé-
ckerladen in Deutschland [2,3]. Von 2008 bis
2018 haben 30 Prozent der Fleischereien aufge-
geben [4]. Der Zentralverband des Deutschen
Backerhandwerks vermeidet den Begriff ,,Ba-
ckereisterben® und spricht von einem Struktur-
wandel: Aus vielen kleinen Einzelbetrieben
werden weniger Betriebe mit mehreren Filialen.
Unter dem Strich wachse die Zahl der Backerei-
Standorte sogar und auch der Marktanteil des
Backerhandwerks ist seit Jahren konstant. Im-
merhin zeigen die aktuellen Zahlen auch, dass
es rund 500 Neueintragungen in die Hand-
werksrolle — und damit Neugriindungen im Ba-
ckerhandwerk - gab. Zugleich steigen aber die
Umsitze im Bereich der Backer-Gastronomie,
vom Coffee to go iiber belegte Brétchen, Sand-
wiches und Burger bis zu Salaten, Flammku-
chen, Pizza und Nudeln. Das Béackerhandwerk
ist heute der grofite Anbieter von Fastfood in
Deutschland [5, 6]. Wichtig fiir die Beurteilung
der Zukunftsfihigkeit einer Branche ist weniger
die Art des Gewerkes, sondern die Grofienord-
nung der Unternehmen. Natiirlich wird es auch
in 14 Jahren noch tiberall Brot zu kaufen geben.
Aber vielleicht nur noch in einer Filiale von
groflen Backerketten oder Massenware im Su-
permarkt, sofern sich die Negativszenarien be-
stitigen wiirden. Grofie Konzerne verdrangen
kleine regionale Anbieter vom Markt. Befiirch-
tet wird Einheitsware statt regionale Diversitat.
Den Kleinunternehmen der Lebensmittelbran-
che kénnte damit das gleiche Schicksal drohen,
das den kleinen Handelsunternehmen voraus-
gesagt wird. Kritische Mahner sehen heute die
meisten Handler in ihrer Existenz bedroht,
wenn sie nicht in der einen oder anderen Form
am  Wachstum des Online Handels
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partizipieren. Die Wirtschaftswoche fiihrt so-
gar eine Liste von ,bedrohten Handelsunter-
nehmen® [7]. ,Das Ende des Konsums" ist der
Titel einer Studie mit diisteren Prognosen von
der Entmaterialisierung von Kéufen und
Dienstleistungen bis hin zu verwaisten Innen-
stadten [8]. Der Hintergrund ist einfach: Seit
Jahren sind schnell wachsende Um- und Absit-
ze im elektronischen Handel zu verzeichnen.
Unter elektronischer Handel, eCommerce oder
Online-Handel ist die Produktsuche (Informati-
on), die Auswahl, die Bestellung und Bezahlung
(Kaufabschluss) tiber das Internet zu verstehen.
Weitere, mit dem Kauf verbundenen Dienstleis-
tungen kénnen ebenfalls iiber das Internet be-
stellt und bezahlt werden: Konfiguration von
Produkten, Verpackung, Auslieferung, Versand
an Dritte oder Abholung und vieles mehr.

Wie kann Digitalisierung dem lokalen
Handwerksbetrieb helfen?

Im Handwerk liegen die Ursachen der Bedro-
hung nicht allein in der Konkurrenz des Inter-
nets. Supermirkte und Discounter bieten ver-
mehrt Backwaren aus Aufbackautomaten an.
Die Rohstoffkosten steigen bei Hitzesommer
oder Regenwetter. Als Griinde fiir das Sterben
der inhabergefithrten Geschéfte werden neue
gesetzliche Vorschriften im Bereich Hygiene ge-
nannt, die oft Investitionen voraussetzen, die
vom Handwerksbetrieb nicht geleistet werden
konnen. Geringe Gewinnmargen durch feste
Preise, Konkurrenz durch Discounter, unver-
kédufliche Restposten der Frischware sowie
mangelnde Fachkrifte, Nachwuchssorgen und
fehlende Nachfolger vervollstindigen die lange
Liste der Griinde fiir das Schlieflen der Back-
stube oder der Wurstkiiche. Natiirlich unterlie-
gen auch die groflen Ketten den Hygienevor-
schriften und spiiren steigende Kosten oder sie
miissen Auszubildende {iberzeugen. Was ma-
chen die grofien Lebensmittelketten anders, als
die kleinen und mittelstindischen Betriebe?
Grofie Unternehmen verfiigen meistens iiber
eine effizientere Prozessorganisation als der
Kleinbetrieb im Dorf. Sie konnen beim Einkauf
und Absatz Groflenvorteile realisieren und da-
durch die Margen erh6éhen. Hohere Gewinne
lassen Spielraum fiir Investitionen, rechtliche
Auflagen zu erfiillen oder Prozesse zu verbes-
sern. Groflere Unternehmen konnen ihren Mit-
arbeitern mehr unterschiedliche Tétigkeiten
anbieten. Bekannte Markennamen von
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Unternehmen machen es fiir Nachwuchskréfte
attraktiver, eine Ausbildung zu beginnen, als
eine Lehre bei Tante Emma am Eck. Die ent-
scheidende Frage ist, wie kann Digitalisierung
dem Kleingewerbe helfen zu iiberleben? Dies soll
anhand zwei Fallbeispielen aufgezeigt werden.

Das Ende der Zettelwirtschaft: Traditions-
backerei wird digital

Die Bidckerei Frisch im sdchsischen Vogtland
steht beispielhaft fiir tausende von mittelstidn-
dischen Handwerksbetrieben in der Lebensmit-
telbranche [9,10]. 18 Mitarbeiter und sechs Ver-
kaufsstellen stellen eine Grofle dar, bei der es
lohnt, iber Prozessorganisation nachzudenken.
Kennzeichen des inhabergefithrten Handwerk-
betriebs sind eine hohe Fertigungstiefe, die
Kombination aus traditionellen Produkten mit
moderner Herstellung und verschiedene Spezi-
alartikel, die eine Differenzierung zu anderen
Betrieben ausmachen, wie zum Beispiel die ei-
gene Eisherstellung.

Sieben Schritte der Modernisierung mithilfe
digitaler Prozesse

Die Modernisierung mit Hilfe von Digitalisie-
rung begann nun nicht mit dem Kauf von
Computern, sondern mit dem Denken und Pla-
nen am Schreibtisch sowie in Gesprachen mit
den Mitarbeitern und dem Prozessberater. Die
Digitalisierung im Mittelstand bedeutet zuerst
ein Nachdenken iiber bestehende Abldufe. Der
erste Schritt ist die Analyse der bestehenden
Prozesse und Abldufe (1). Als zweiter Schritt er-
folgt die Entwicklung und Beschreibung von
zukiinftigen Prozessen (2). Hier muss definiert
werden, wie Mitarbeiter einfacher oder schnel-
ler arbeiten konnten und wie Kunden besser
bedient werden konnten, wie Material einge-
spart oder neue Dienste angeboten werden
konnten. Dieser Kreativprozess ist der Kern ei-
ner Digitalisierungsstrategie im Mittelstand
und hat nur nachrangig etwas mit Technologie
zu tun. Es geht um schnelle Vorteile, die unmit-
telbar Kosten sparen oder neuen Umsatz brin-
gen. Der Unternehmer muss eine Idee haben,
was verbessert werden soll, und muss diese mit
externen Beratern und mit den Mitarbeitern zu
einem Konzept schmieden. Sind die zukiinfti-
gen Prozesse bekannt, werden in den weiteren
Schritten die Anforderungen an Hard- und
Software festgelegt (3), die Angebote fiir

technische Losungen recherchiert (4), der Fi-
nanzplan fiir die Investition aufgestellt, die Fi-
nanzierung mit der Bank besprochen und gege-
benenfalls Antrége fiir Fordermittel geschrie-
ben (5). Eine Finanzquelle fiir die Digitalisie-
rung im Mittelstand ist zum Beispiel das bun-
desweite Forderprogramm ,go-digital des
Bundeswirtschaftsministeriums (BMWi), bei
dem ein klein- und mittelstindisches Unter-
nehmen (KMU) einen Zuschuss von bis zu
16.500,- EUR erhalten kann. Die Férderzwecke
sind Investitionen in digitalisierte Geschéfts-
prozesse, digitale Markterschlieffung oder IT-
Sicherheit. Daneben gibt es zahlreiche Forder-
modelle im Bereich E-Business und Informati-
onsschutz der Landes- oder Aufbaubanken der
jeweiligen Bundeslinder. Nach Anschaffung
der Hard- und Software beginnt die Implemen-
tierung im Betrieb und die Schulung der Mitar-
beiter (6) und anschlieflend die Auswertung.
Die Vorteile aus der Umstellung der Prozesse
miissen kontinuierlich gemessen werden (7).

Wirklich digital: durchgangig papierlos
bringt Zeitersparnis

Erstes Ergebnis der Analysephase des Familien-
betriebs Frisch war die Umstellung auf wirklich
digitale Prozesse, also papierlose Bestellverfah-
ren und Buchfithrung. Dabei geht es in einer di-
gitalen Buchhaltung nicht um den Ersatz von
Papierbelegen durch eine PDF Datei, sondern es
geht um den Austausch und die Verkniipfung
von Daten. So werden heute die Daten der Kun-
den bei der Rechnungsschreibung direkt an das
System der Steuerberatung gesandt. Die Beleg-
bilder der Rechnungen werden mit dem System
elektronisch ausgelesen und nach der Bezah-
lung bekommt der Béacker wieder Informatio-
nen im Datenformat. Bankausziige kommen di-
gital direkt von der Bank. Der Unternehmer
oder seine Mitarbeiter erledigen mit der Bezah-
lung seiner Rechnungen fortlaufend und ohne
weiteren Aufwand seiner Buchhaltung. In der
Béackerei Frisch werden beim internen Prozess
des Backens die Rezepte von Zetteln in eine
App iibertragen, mit Hilfe einer digitalen Waa-
ge wird sofort errechnet, wie viel von welcher
Zutat noch fehlt. Preise konnen in allen fiinf Fi-
lialen zeitgleich gedndert werden, Bestellungen
laufen iiber Computer statt umstandlich iber
Telefon und Notizen.



Zeitersparnis, weniger Restposten, mehr
Bezahlmethoden

Der Nutzen ist Zeitersparnis und die Reduzie-
rung von Fehlern. Die digitalen Prozesse haben
der Bickerei Frisch zudem eine genauere Vor-
hersage der Nachfrage ermoglicht und den Ver-
lust durch Wegwerfen der Lebensmittel um 15
Prozent verringert. Die Zeitersparnis durch den
vereinfachten Bestellprozess betrédgt etwa zwei
Stunden pro Tag. Zeit, die fiir etwas Anderes
genutzt werden kann. Die Buchhaltungsunter-
lagen wiirden frither in Papier nach Ablauf des
Monates zur Verfiigung gestellt. Durch die per-
manente Bereitstellung der Buchhaltungsdaten
und digitalen Belege ist eine fortlaufende Bear-
beitung und damit auch Auswertung der Fi-
nanzbuchhaltung moglich. Das bringt dem
Unternehmer viel schnellere Informationen,
spart Wegezeiten zum Steuerberater und ver-
ringert die Kostensteigerungen fur
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Der Nutzen ist
Zeitersparnis und die
Reduzierung von Feh-
lern.

Buchhaltungsleistungen. Fiir den Steuerberater
bedeutet diese digitale Arbeitsweise einen kon-
tinuierlichen Arbeitsablauf und vermeidet
Stresssituationen zum Abgabetermin. Des Wei-
teren sind Steuerberater schneller informiert,
zeitnah am Unternehmen dran und kann in ho-
herer Qualitit beratend eingreifen, wenn es er-
forderlich wird. Die Kostensteigerungen, die bei
attraktiven Arbeitsbedingungen in der Steuer-
kanzlei aus einem stark steigenden Lohnniveau
entstehen, konnen nur mit digitalen Losungen
fir die Kunden abgefedert werden. Der
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Fachkriftemangel in der Dienstleistungsbran-
che kann durch effiziente Prozesse etwas abge-
mildert werden, jedoch ist auch klar, dass bei
den starken Veridnderungen des Berufes andere
Fachkrifte bendtigt werden, als in der Vergan-
genheit. Diese Herausforderung bleibt. Neben
den internen Effizienzgewinnen hat die Digita-
lisierung im Béckerladen auch unmittelbare
Vorteile fiir die Kunden. Das Rabattsystem der
guten alten Brotstempelkarte ist einer digitale
»Frischekarte® gewichen, auf der nun die Bo-
nuspunkte gespeichert sind. In allen sechs Filia-
len kann bargeldlos bezahlt werden. Dies geht
nun mit allen gdngigen Bankkarten oder mit
Apple Pay. Fiir Kunden ist dies ein unmittelba-
rer Vorteil, da es in lidndlichen Regionen
manchmal gar nicht so einfach ist an Bargeld zu
kommen, nachdem viele Bankfilialen geschlos-
sen haben und auch die Zahl der Bargeldauto-
maten verringert wurde. Auch die teuren Auto-
maten miissen sich rechnen. Verschiedene bar-
geldlose Bezahlmethoden sind zweifelsohne ein
Vorteil der groflen Ketten, den die kleinen Un-
ternehmen relativ leicht ausgleichen koénnen.
Der entscheidende Punkt und Vorteil des mit-
telstdndischen Unternehmens gegeniiber den
groflen Ketten ist das, was nicht verdndert oder
digitalisiert werden muss: die Familienrezepte
aus einer 125-jahrigen Tradition, die niemand
anders hat, und regionale Gewohnheiten wie-
derspiegeln, die gar nicht bundesweit iibertrag-
bar sind. Die Inhalte sind regionale Unikate und
die Prozesse sind digitalisierter Standard. Das
ist die Erfolgsformel fiir mittelstdndische Betrie-
be im Lebensmittelhandel.

Jetzt geht es um die Wurst.de

Ein Beispiel aus dem Metzgerhandwerk zeigt,
wie Digitalisierung als Instrument fiir Kunden-
bindung eingesetzt werden kann. Die Metzgerei
Claus Bobel aus Franken setzt auf den Trumpf,
dass die Verkaufstheke durch einen professio-
nellen Onlinehandel zu einer neuen ,Filiale®
werden kann. Und die ,banale® Versorgung von
Nahrungsmitteln wird durch Erleben und Ge-
stalten der Produkte ergénzt [11]. Dabei sind die
digitalisierten Angebote keine Spielereien, son-
dern Umsatzbringer und Imagetreiber, ohne die
das Traditionshandwerk im ldndlichen Ritters-
bach, zwischen Ansbach und Neumarkt, heute
nicht mehr iiberleben konnte. Im eigenen On-
line-Shop der Metzgerei Bobel ist die sonst iibli-
che Werbung fiir Fleischwaren, die man als

Verlagsbeilage, sogenannte ,,Schweinebauchan-
zeigen®, aus Tageszeitungen kennt, digital abge-
bildet. Kunden koénnen anhand von Fotos be-
quem die Waren auswiéhlen, Zusatzinformatio-
nen erfahren und im Amazon-Style den Wa-
renkorb fiillen. Wie es sich fiir gute Online-
shops gehort, sind alle klassischen und moder-
nen Bezahlmethoden moglich, von Rechnung
und Nachname bis zu PayPal oder Kreditkarte.
Die Auslieferung, ebenfalls ein von Amazon ge-
setzter Standard, erfolgt iiber das firmeneigene
»SWursttaxi“ und verspricht ,,same day delive-
ry“. Das Online-Angebot verfiigt iiber eine
Schnellsuche nach Produkt fiir den Endkunden
oder nach Artikelnummer fiir Zwischenhénd-
ler. Auch Empfehlungen, im Fachjargon als
»Recommendation Engine® bezeichnet, zwar
nicht von anderen Kunden, aber vom Metzger-
meister selbst, ist genauso vorhanden, wie die
Verpackungsmoglichkeit als Geschenk, hier das
»Geschenkpaket Bratwurst®. Wahrend andere
lokale Einzelhdndler tiber eine Internetprasenz
nachdenken, ist Claus Bobel bereits seit 1997 di-
gital unterwegs und hat den Internetauftritt
kontinuierlich verbessert. Die Internetseite ist
keine klassische Firmenseite, sondern hat heute
einen Portalcharakter, ganz auf den Kunden zu-
geschnitten, mit wenigen Klicks zum Auswéh-
len, Kaufen und Bestellen. Als Geschiftsmodel-
lerweiterung ist der Erlebnis- und Seminarbe-
reich der Metzgerei Bobel zu sehen. Die Stun-
den- oder Tageskurse fiir Hobbymetzger,
Wourstliebhaber, Selbstvermarkter, in denen
man lernt, wie eigene Wurst produziert werden
kann, konnen digital kombiniert und gebucht
werden. Daneben umfasst das digitale Veran-
staltungsmanagement Betriebsfithrungen in
der Metzgerei, Wurstmachkurse - das Pendant
zu Kochkursen als Geschenkidee fiir Hoch-
zeitspaare und runde Geburtstage-, Verkostung
und Themenfithrungen fiir Firmenveranstal-
tungen, Schulausfliige sowie Besuche von

Die Erfolgsformel:
die Inhalte sind regio-
nale Unikate und die
Prozesse digitalisier-
ter Standard.



Kindergdrten. Rund ein Sechstel seines Umsat-
zes macht Claus Bobel mit den Veranstaltungen
rund um die Wurst. Der Internetauftritt ist ne-
ben dem Hauptgeschift die zweitwichtigste Fi-
liale der Metzgerei, kombiniert mit viel
menschlichen Kontakten bei der Auslieferung
oder den Veranstaltungen. Auf dem Onlinepor-
tal der Metzgerei finden die Kunden rund 900
Produkte aus eigener Herstellung. Die Hilfte
des Umsatzes macht Claus Bobel iiber den digi-
talen Direktvertrieb. Ohne Digitalisierung
konnte die Metzgerei als Inhabergefiihrter Be-
trieb mitten in der frankischen Provinz nicht
mehr berleben [12].

Fachkrafte und Unternehmensnachfolge

Wie hingen Fachkrafte, Unternehmensnachfol-
ge und Digitalisierung zusammen? Der Zusam-
menhang ist ganz einfach. Wenn mit Hilfe von
Digitalisierung ein Unternehmen die Kunden
erreicht, im Umsatz wichst, bekannt und aner-
kannt ist, dann ist der Betreib sichtbar im
Markt, bei Kunden, Zulieferern, Nachbarn und
in der Lokalpolitik. Wenn Firmenfeiern oder
Schulklassen die Wurstkiiche besuchen, ist dies
immer mal ein Artikel in der regionalen Presse
wert und liefert gute Geschichten fiir die sozia-
len Medien. Die Organisation dieser zusatzli-
chen Aktivitaten ist nur mit digitalisierten Pro-
zessen machbar. Wirtschaftlicher Erfolg und
Sichtbarkeit zahlen ein auf die Reputation des
Unternehmens und damit die Lust von Mitar-
beitern, dort zu arbeiten. Eine Backerei, die
nach digitalen Rezepten backt und automati-
siert online bestellt, ist einfach cooler als ein
verstaubter Betrieb, in dem man Handzettel
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ausfiillt. Die heutige Generation Y wischt eben
lieber auf dem Smartphone als auf der Theke.
Analog kann in Bezug auf die Unternehmens-
nachfolge argumentiert werden. Die oben ge-
nannte Liste der Herausforderungen fiir regio-
nale Héndler ist lang, neben der Konkurrenz
der groflen Ketten und Discounter. Wie kann
ein potentieller Unternehmensnachfolger tiber-
zeugt werden, das Risiko der Fortfiihrung eines
lokalen Handels einzugehen? Nur, wenn der Be-
trieb zukunftsfihig ist, das heifit, so aufgestellt
ist, dass er iiber einen relativ sicheren und gro-
flen Kundenstamm verfiigt, dass effiziente Pro-
zesse eine verniinftige Marge zulassen, eine
Differenzierung besteht und Mitarbeiter ge-
wonnen und gehalten werden konnen. Betriebe,
deren Abldufe aus dem vorigen Jahrhundert
stammen, mochte niemand geschenkt haben,
und damit wird auch die Unternehmensnach-
folge scheitern. Digitalisierung ist auch als ein
Instrument der Kapitalwerterhaltung des Be-
triebs zu sehen. ]

Kurz und buindig

Immer mehr Backer, Metzger und Kleinge-
werbe sterben aus. Die Griinde reichen von
Vorschriften, geringen Margen, fehlenden
Fachkraften und Nachfolgern bis zur Kon-
kurrenz der grofSen Ketten und des Inter-
nets. Wie kann Digitalisierung dem lokalen
Handwerk helfen? Die Beispiele der Backerei
Tobias Frisch und der Metzgerei Claus Bobel
zeigen, was Digitalisierung fur kleine Unter-
nehmen leisten kann.
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