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Neue SB-Terminals fiir
Beratung und Bezahlung




Bezahlterminals zur Trennung der Erfas-
sungs- und Kassierprozesse, Losungen flr
mobiles Self-Scanning hat der Handel viel-
faltige Moglichkeiten.

,SB-Lésungen und Digital Signage eroff-
nen neue Wertschopfungspotenziale fiir
Anwender in allen Branchen, die mit einer
Vielzahl an Kunden kommunizieren. Die
Grenze ist hier nur die eigene Fantasie -
vorausgesetzt, die Losungen orientieren
sich an den Bediirfnissen der Endkunden
und bieten diesen mehr Information, mehr
Orientierung, schnellere Abwicklung von
Transaktionen, leichteren Zugang zu An-
geboten oder einen anderen Nutzen”,
sagte Schindler. Damit die Technik ihre
Vorteile entfalten kann, sei eine Gesamt-
I6sung notwendig, die strategisch in die
Organisationsabldufe des Anwenders in-
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SB-Losung von Wincor Nixdorf: An dieser Kasse scannen die Kunden ihre Artikel selber.

wenn im Moment - zumindest in Deutsch-
land - die Experimente noch Uberwiegen,
vor allem im Lebensmittelhandel mit
seinen groflen Aufkommen an Zahlungs-
vorgangen, immer ofter aber auch im
Fachhandel.

Bis Mitte 2009 will lkea in Deutschland die
Halfte seiner 1400 Kassen durch jeweils
mehrere Self-Scanning-Automaten flr den
schnellen Einkauf ersetzen. Die Automaten
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akzeptieren nur Karten, kein Bargeld. Laut
Brancheninformationen hat lkea hierzulan-
de Uber 70 Prozent Kartenzahler, der Durch-
schnitt ist im deutschen Handel kaum
halb so hoch. lkea will die SB-Zone durch
Kassenpersonal tiberwachen, erganzt durch
Kameras. EHI betont, dass das Scannen
durch Laien zwar ldnger als an der Kasse mit
Personal dauert. Der entscheidende Vorteil
sei jedoch die ,subjektiv verkiirzte Warte-
zeit”, schreiben die Autoren. Mit SB-Kassen,

tegriert ist, die das geeignete Content
Management nutzt, die auf einer ange-
messenen Finanzierung beruht und viele
andere Kriterien beriicksichtigt. ,Die Im-
plementierung einer solchen Gesamt-
|6sung muss daher auf einer multi-diszipli-
naren Zusammenarbeit basieren.” Dies
alles ist nicht billig, aber es gibt auch An-
gebote auf Mietbasis.

Gerade abgeschlossen hat Sport Scheck die Ausstattung seiner Filialen mit Bestell-
terminals. Die Gerdte der Stuttgarter Firma Netvico kdnnen sowohl die Mitarbeiter
als auch die Kunden nutzen. Die eingebauten 47-Zoll-Beriihrungsdisplays registrie-
ren die Fingerberiihrung per Infrarot-Messung. Die Terminals sollen primar der
Warenbestellung durch das Verkaufspersonal dienen. Dazu melden sich die Mitar-
beiter mit lhrer persénlichen Smart-Card an, welche das Gerat berihrungslos mit-
tels Radiofrequenz-Identifikation (RFID) erkennt. Damit ist der Zugang zum Mitar-
beiter-Onlineshop frei. ,Der Kunde ist nicht passiv, wahrend der Verkdufer nach der
Lieferbarkeit eines Artikels sucht. Er kann den Bestellprozess aktiv mitgestalten.” So
argumentiert Michael Paule, Vertriebsleiter von Netvico. ,Der Verkaufer kann auch
Produkte vorstellen, die nicht im Regel stehen.” Ist kein Personal zur Stelle, bertihrt
der Kunde den Bildschirm selbst und gelangt auf die Homepage von Sport Scheck.
Dort sieht er die aktuellen Angebote und die gesamte Produktpalette. Bei Interesse
werden die Abbildungen und Datenblatter ausgedruckt. Im Ruhezustand zeigt der
Bildschirm Werbung.
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