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Swiss IT Magazine»: Sie sind 
seit Ende 2020 bei Selecta als 
Group CTO tätig und haben in 
Vergangenheit digitale Trans-

formationsprojekte bei Accenture und 
Capgemini durchgeführt. War diese 
Digitalisierungserfahrung einer der 
Gründe, wieso Sie für den CTO-Posten 
bei Selecta prädestiniert waren? Wel-
che Bedeutung hat die Digitalisierung 
bei Selecta?
Roland Ludwig: Bei Selecta ist es drin-
gend notwendig, Digitalisierung voranzu-
treiben und damit verbunden auch die 
Durchdringung von Technologie in Pro-
zessen. Wir haben in verschiedenen Län-
dern schon einzelne Projekte durchgeführt, 
etwa bezüglich Telemetrie. Aber es gibt si-
cherlich viel Nachholbedarf, was Digitali-
sierung, Technologieunterstützung und 
Automatisierung von Services und Prozes-
sen angeht. Hier ist sicher auch IoT ein 
wichtiges Stichwort. Wir sehen die Tech-
nologie als Schlüsselfaktor, um unsere Ef-
¿]LHQ]� ]X� KHEHQ�� XQVHU� *HVFKlIWVPRGHOO�
weiter zu professionalisieren und auszu-
bauen, aber auch um sicherzustellen, dass 
wir unsere neuen Produkte und Services 
besser beim Kunden anbieten können. 

Und wieso ist die Notwendigkeit zur 
Digitalisierung so gross?

Wir haben drei Hauptgeschäftsbereiche. 
Der erste ist der klassische Selecta-Auto-
mat – so genannte Vending Machines –, 
wie er etwa an Bahnhöfen steht. Hier 
kann man mit Karten, Bargeld oder App 
EH]DKOHQ�� 'DV� ]ZHLWH� JURVVH� *HVFKlIWV-
IHOG�LVW�GDV�NODVVLVFKH�.D൵HHJHVFKlIW��GDV�
.D൵HHDXWRPDWHQ�VRZLH�=XEHK|U�XPIDVVW��
Der dritte Bereich, den wir stärker pushen 
wollen, ist das Thema Smart Fridges und 
Micro Markets. Mitte März haben wir in 
%HOJLHQ� XQVHUHQ� 6KRS�WR�*R� DQJHN�Q-
digt. Dabei handelt es sich um einen 
Food corner-Bereich, bei dem man sich 
DOV�HUVWHV��EHU�HLQH�$SS�DXWKHQWL¿]LHUHQ�
muss, bevor man dann verschiedene Pro-
dukte aus einem «Smart Shelf»-Regal 
oder Kühlschrank nehmen kann. Diese 
Produkte werden dem Kunden dann auto-
matisch zugerechnet, ohne dass er sie an 
einer Kasse scannen oder bezahlen muss. 
Bald soll dieses Konzept auch übergrei-
fend in die Länder gebracht werden. Alle 
GLHVH�GUHL�*HVFKlIWVEHUHLFKH�P�VVHQ�VHKU�
gut mit Technologie unterstützt werden. 
Dabei ist gerade das Thema Data Ana-
lytics sehr wichtig. Welche Produkte ver-
kaufe ich? Wo verkaufe ich sie? Wie per-
formen unsere einzelnen Point-of-Sales? 
Da sind Daten, Transparenz und Ana-
lytics aber auch datengestützte Planungs-
prozesse sehr wichtig für uns. 

Wo liegen denn hier konkret die – be-
sonderen – Herausforderungen für die 
IT bei Selecta?
Für uns ist massgeblich wichtig, dass wir 
so viele Daten wie möglich über die Lie-
ferketten haben. Beim Telemetrie-Pro-
jekt ging es beispielsweise darum zu wis-
VHQ��ZHOFKH�3URGXNWH�]X�ZHOFKHP�=HLW-
punkt in welchem Automaten sind. Das 
kann man nun remote einsehen. Wir se-
hen, welches Produkt wann ausverkauft 

«IT ist stark 
verbunden mit 
der anfassbaren 
Technologie»
CIO-Interview Als CTO von Selecta ist es die Aufgabe von 
Roland Ludwig, die Digitalisierung im Unternehmen voranzu-
treiben. Dabei spielt Data Analytics eine tragende Rolle.

Das Interview führte Alina Brack

Roland Ludwig startete seine 
Karriere in der strategischen 
IT-Beratung bei Capgemini und 
Accenture, bevor er von 2015 
bis 2020 als CIO bei Triumph 
war. Dort restrukturierte er die 
globale IT, stärkte den Bereich 
Omni-Channel Management 
sowie digitale Vertriebskanäle 
auf internationalen Handels-
plattformen. Seit November 
2020 ist er CTO von Selecta 
und insbesondere für die 
Digitalisierung, den Ausbau 
von Telemetrie sowie die 
Neueinführung einer B2B-Platt-
form verantwortlich. Neben 
der langjährigen Erfahrung als 
CIO und CTO ist er insbeson-
dere bei neuen Geschäftsmo-
dellen sowie dem Ausbau von 
Partnerschaften mit Start-ups 
und Technologie-Unternehmen 
engagiert.
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ist, sodass wir im Vorfeld schon planen 
können, wie oft welche Maschine und 
Route angefahren werden müssen, um si-
cherzustellen, um am Point-of-Sale im-
mer alle Produkte vorrätig zu haben. In 
der Schweiz haben wir die Planung und 
den dynamischen Routenanfahrtsweg in 
den letzten Monaten optimiert und nut-
zen das nun als «Blaupause» für die an-
deren Länder.

Wie sind Sie bei diesem Telemetrie- 
Projekt konkret vorgegangen?
Zuerst galt es, die Infrastruktur zu schaf-
fen. Wir brauchten Zugang zu den ver-
schiedenen ERP-Systemen, dann haben 
wir einen Datalake auf Basis von MS 
Azure Services aufgebaut, mit 
dem wir alle Umfeldsysteme 
verknüpft haben, um quasi 
alle Daten der verschiedenen 
Telemetrie-Punkte zentral zu 
erfassen. Im nächsten Schritt 
haben wir auf dem Datalake 
mit Hilfe von IT-Logix, einem 
externen Dienstleister, ein 
Data Warehouse gebaut, um 
das operative Reporting und 
Controlling aufzusetzen. So können wir 
sehen, welche Route angefahren werden 
muss, welche Produkte demnächst nach-
gefüllt werden müssen und wie unsere 
Verkaufspunkte performen. 

Wieso haben Sie sich für IT-Logix als 
Partner entschieden?
IT-Logix ist ein langjähriger Partner von 
Selecta. Zudem haben wir uns für das 
Telemetrie-Projekt für ein bestimmtes 
Produkt entschieden und hier ist uns 
IT-Logix als Implementierungspartner 
empfohlen worden. Mir gefallen die Art 
und Weise, wie IT-Logix sich am Markt 
positioniert, und ebenso die Art der Zu-
sammenarbeit und die Professionalität.

Und dieses Projekt ist jetzt abge-
schlossen?
Dieses Projekt haben wir per Ende März 
abgeschlossen. Wir haben IT-Logix nun 
aber in Gänze als Implementierungspart-
ner für Analytics ausgewählt, weshalb 
uns IT-Logix für weitere Analytics-Pro-
jekte unterstützen wird. 

Welche weiteren Analytics-Projekte 
stehen denn an? 
Wir wollen nun mit IT-Logix verstärkt 
die Auslastung und die Performance un-

serer «Assets», sprich Point-of-Sales, auf 
dem Feld angehen. 

Vorhin sagten Sie, dass Sie den Ge-
schäftsbereich Smart Fridges und 
Micro Markets pushen möchten. Was 
bedeutet das für die IT?
Micro Markets sind eine komplett andere 
Art und Weise des Kundenerlebnisses. Es 
müssen verschiedene Prozesse im Vor-
IHOG� QHX� GH¿�QLHUW� ZHUGHQ� XQG� DXFK� GLH�
Art und Weise, wie die Technologie diese 
Prozesse unterstützt, musste geändert 
werden. Ein Beispiel: Man muss sich als 
Kunde im Vorfeld autorisieren und iden-
WL¿�]LHUHQ��HWZDV��GDV�PDQ�YRP�QRUPDOHQ�
Einkaufserlebnis nicht kennt. Das hört 

sich relativ einfach an, aber im Hinter-
grund laufen da eine Vielzahl an Prozes-
sen ab. Man muss sich erstmal registrie-
ren, dann wird ein gewisser Betrag auf 
der Kreditkarte vorreserviert, was eine 
Verknüpfung mit den diversen Zahlungs-
dienstleistern je nach Einsatzort in Eu-
ropa erfordert. Zudem erfordern die 
Smart Fridges und Micro Markets eine 
Vielzahl an technologischen Komponen-
ten und die Technologie muss so professi-
onell sein, dass sie ohne bemannte Sta-
tion funktioniert. Das heisst, es sind über-
all Sensoren eingebaut, so dass man den 
3URGXNWÀ�XVV� ZlKUHQG� GHV� (LQNDXIVSUR�
zesses nachvollziehen und die gewählten 
Produkte sehen kann. 

Wie sieht es denn bezüglich Datensi-
cherheit aus bei einem solchen Projekt?
Datensicherheit ist hier extrem wichtig 
und war schon lange bevor wir in die Pi-
lotphase eingestiegen sind ein Thema. 
Dabei ging es um die gängigen Punkte 
wie GDPR (General Data Protection Re-
gulation) Compliance. Sprich, weiss der 
Kunde wirklich zu jedem Zeitpunkt, wel-
che Daten erfasst sind und ist wirklich al-
les abgebildet? Mit dem Pilotprojekt in 
Belgien, das nun gestartet ist, erfüllen wir 
die GDPR-Regeln. Als Kunde hat man je-

derzeit die Möglichkeit, einzusehen, wel-
che Daten erfasst sind. Die App, die man 
installieren muss, um das Check-in zu 
machen, hat klare AGB und es sind Da-
WHQVFKXW]ULFKWOLQLHQ�GH¿�QLHUW�

Sprechen wir noch über die Verant-
wortlichkeiten. Wie sieht die IT-Orga-
nisation von Selecta aus? Wo liegen 
Ihre Zuständigkeitsbereiche und wie 
sieht es in den einzelnen Ländern aus?
Wir haben uns anfangs überlegt, ob meine 
Funktion diejenige eines CIO oder eines 
CTO ist und haben uns dann bewusst für 
den CTO entschieden, einfach weil die In-
tegration zwischen Applikationen, Sys-
temlandschaft und Maschinen sehr eng 

verwoben ist. Wir investieren 
viel in den Bereich «intelli-
gente Verkaufspunkte», die IT 
ist also sehr stark verbunden 
mit der «anfassbaren» Tech-
nologie. In den Vending Ma-
chines sind verschiedene 
IoT-Geräte integriert, die Da-
ten erfassen und zum Beispiel 
nachverfolgen können, wel-
ches Payment-Terminal für 

die Bezahlung angesprochen wurde. In 
meiner Verantwortung liegen die «anfass-
bare» Technologie und die Schnittstellen 
in die Applikationen. Sprich der ganze 
Bereich Telemetrie, die Kernapplikatio-
nen in den Ländern, das CRM, Technolo-
gie und Verkaufspunkte, das Thema Data 
& Analytics – also das konzernweite Re-
porting – sowie die B2B-Digitalplattform. 
Diese wird aktuell ausgebaut, damit wir 
unseren B2B-Kunden ein besseres Ver-
kaufserlebnis bieten können. So können 
sie künftig online ihre Rechnungen einse-
KHQ�RGHU�LKUH�3URGXNWH�ZLH�HWZD�.D൵�HH�
bohnen bestellen. Das war in Vergangen-
heit je nach Land ein recht mühsamer, 
teilweise telefonischer Prozess. 

Und wie ist die IT daneben aufgestellt?
Wir sind aufgeteilt in zwei Bereiche. Da 
sind zum einen die Group-Funktionen. 
Das sind die Mitarbeitenden, die auf 
Gruppenebene entweder Systemverant-
wortung haben oder in Projekten für mich 
tätig sind. Zum anderen gibt es die Län-
derfunktionen und dort sitzt dann ein Län-
der-IT-Chef, der die lokal geführte Orga-
nisation verantwortet, aber direkt an mich 
rapportiert, um sicherzustellen, dass wir 
einen global durchgehenden IT-Service 
haben. Wir hatten in Vergangenheit wirk-

«In den letzten Jahren sind jährlich 
immer zwischen 12 und 15 Millionen 

Franken in das Thema Technologie 
 investiert worden.»
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lich komplett dezentral geführte IT-Orga-
nisationen. Das kann man machen, ist 
aber nicht unbedingt gut. Und deswegen 
war eine der ersten Herausforderungen 
bei meinem Stellenantritt vor rund einein-
halb Jahren, ein globales IT-Service-Port-
folio aufzubauen – ob Cloud-Services, 
Workplace-Management-Services oder 
Netzwerk-Services. Die ersten sechs Mo-
nate haben wir die Infrastruktur und das 
globale IT-Services-Portfolio aufgebaut. 
Und dann haben wir damit angefangen, 
ein CRM-System auszurollen. Wir haben 
2021 in weniger als sechs Monaten alle 14 
Kernländer auf ein neues CRM gehoben. 
Danach kam das Telemetrie-Projekt, 
spricht die übergreifende BI- und Ana-
lytics-Plattform.

Sie haben von einer dezentralisierten 
auf eine zentralisierte IT-Struktur um-
gestellt. Wie unabhängig sind die Län-
derverantwortlichen dabei in ihren 
Entscheidungen noch?
Wir verfolgen ein Glocal-Modell: Glo-
bale Services, die lokal implementiert und 
umgesetzt werden. Dabei beschäftigt uns 
in diesem Jahr die Standardisierung der 
ERP-Systeme, also die Einführung einer 
Konzern-ERP-Lösung. Aktuell haben wir 
hier eine extrem heterogene Landschaft, 
jedes Land hat sein eigenes ERP. Wir sind 
nun dabei, eine ERP-Lösung auf Basis 
von Microsoft D365 voranzutreiben. 
Dazu erarbeiten wir momentan, was die 
Anforderungen an ein zukünftiges ERP 
sind, wie die Systemunterstützung ausse-
hen muss und welche Umfeldsysteme wie 
integriert werden müssen. In der IT ist es 
sehr wichtig, dass wir zentral Entschei-

GXQJHQ�WUH൵HQ��XP�VLFKHU�]X�VWHOOHQ��GDVV�
wir Applikationen konsolidieren und lo-
kale Applikationen durch einen globalen 
Service ablösen. 

Wie gross ist Ihr IT-Team dazu?
Intern haben wir etwa 65 Vollzeitstellen 
auf Gruppen-Ebene. Wir haben sehr viele 
Services ausgelagert, zum Beispiel das 
ganze Thema Cloud-Services ebenso wie 
den IT-Service-Desk. Zudem arbeiten wir 
mit spezialisierten Systemimplementie-
rungspartner zusammen wie etwa IT-Lo-
gix oder Microsoft. Das ganze Thema Ar-
FKLWHNWXUGHVLJQ� VRZLH� 6\VWHPVSH]L¿ND-
tion haben wir intern, die Entwicklung 
sowie ein grosser Teil des Applikations-
betriebs haben wir ausgelagert.

Haben Sie diese Auslagerungen ange-
stossen?
Das habe ich stark mit vorangetrieben, 
um das Thema Kosten zu adressieren und 
Standards einzuführen und sicherzustel-
len, dass wir das Know-how, wie unsere 
Applikationen funktionieren und wie wir 
unser Business bestmöglich unterstützen, 
intern haben. Entsprechend würde ich 
den Bereich Systemarchitekturdesign nie 
auslagern. Für die klassischen Konzern-
applikationen haben wir einen Applica-
tion Manager pro Kernapplikation, der 
den Betrieb und Konzeption sicherstellt 
XQG�GLH�6FKQLWWVWHOOHQ�VSH]L¿]LHUHQ�NDQQ�

Sind Sie mit der Grösse Ihres Teams 
zufrieden respektive können damit 
 arbeiten?
Wir werden sicher Diskussionen über ei-
nen Ausbau führen müssen, wenn wir 
jetzt verstärkt in den B2B- und Ana-
lytics-Bereich gehen wollen. Wir bringen 
aktuell Technologieunterstützung in die 
Business-Bereiche, wie etwa voraus-
schauende Planung oder künstliche Intel-
ligenz. Es macht Spass, wenn die IT mit 
den Datenpunkten, die gesammelt wer-
den, einen erstklassigen Service für un-
sere Endkunden aufbauen kann. Dazu 
brauchen wir aber auch die entsprechen-
den Ressourcen.

Sie haben das Stichwort Künstliche In-
telligenz genannt. Wie weit sind Sie be-
züglich Einsatz von KI-Lösungen für 
Ihr Geschäft?
2021 ging es darum, die Grundlagen zu 
VFKD൵HQ�XQG�VLFKHU]XVWHOOHQ��GDVV�ZLU�JH-
nügend IoT-Geräte und Telemetrie-Abde-

ckung haben, um Daten sammeln zu kön-
nen. 2022 stehen wir an dem Punkt, dass 
wir auf der Basis der gesammelten Ergeb-
nisse aufbauen können und über Parame-
ter nachdenken, die über künstliche Intel-
ligenz gesteuert werden. So können wir 
Informationen, die wir aus den Maschi-
nen auslesen direkt in Tätigkeiten über-
setzen. Maschinen könnten dabei künftig 
beispielsweise einen Stromausfall selbst 
melden und einen Servicetechniker auf-
bieten. Dazu müssen wir das Thema In-
telligenz beim Planungsalgorithmus viel 
stärker forcieren. So stellen wir sicher, 
dass unsere Field Services, also die Mit-
arbeiter, die die Produkte in den Maschi-
nen nachfüllen und die Techniker, die die 
0DVFKLQHQ� UHSDULHUHQ�� H൶]LHQWHU� DUEHL-
WHQ�N|QQHQ��'DV�EHWUL൵W�DXFK�GLH�/RJLV-
tik. Welche Produkte müssen in welcher 
Anzahl und in welcher Reihenfolge an 
die einzelnen Verkaufspunkte kommen? 
Hier können wir mit KI eine dynamische 
Routenplanung machen und die Wünsche 
der Kunden berücksichtigen.

Welche weiteren Projekte stehen denn 
noch an 2022? Was möchten Sie oder 
P�VVHQ�6LH�QRFK�LQ�$QJUL൵�QHKPHQ"
Was sehr wichtig ist, ist die Logistikopti-
mierung. Es gibt in unserer Industrie ein 
paar Anbieter, mit denen man zusammen-
arbeiten kann, was die Vorkommissionie-
rung der Ware angeht. Damit der Mitar-
beiter, der die Produkte an die Endpunkte 
bringt, bereits ein vorkommissioniertes 
Paket bekommt. Da gibt es eine Pre-Kit-
ting-Lösung, die in der Schweiz bereits 
im Einsatz ist und nun in einigen anderen 
Ländern eingeführt wird. 

Wie sieht denn Ihr Budget aus für alle 
diese Vorhaben?
Es gibt manchmal ambitioniertere Dis-
kussionen bezüglich verfügbarem Bud-
get, wenn wir ein neues Projekt starten 
möchten. Aber in den letzten Jahren sind 
jährlich immer zwischen 12 und 15 Milli-
onen Franken in das Thema Technologie 
investiert worden. Gleichfalls muss ich 
aber auch sagen, dass es meine Aufgabe 
ist, den laufenden Betrieb vom Budget her 
zu optimieren. Das ist eine ganz wichtige 
Aufgabe. Wir investieren in Schlüssel-
technologien, wenn ein Business Case ge-
rechnet ist, der sich über die Gruppe hin-
weg auszahlt. Aber wir müssen auch si-
cherstellen, dass die laufenden IT-Kosten 
wirklich konsequent überprüft werden. 

ZUM UNTERNEHMEN

Die Selecta Gruppe mit Hauptsitz in der 
Schweiz ist seit 1957 ein Food-Tech-Unter-
nehmen mit einem Vertriebsnetz für Selbst-
bedienungs-Lösungen in Europa, das Conve-
nience-Food-Services und Qualitätskaffee- 
Marken am Arbeitsplatz und im öffentlichen 
Raum anbietet. Als aktives Food-Tech-Unter-
nehmen treibt Selecta neue Innovationen 
und Lösungen voran und beliefern täglich 
mehr als 10 Millionen Menschen in 16 Län-
dern Europas mit Premium-Kaffee und 
 -Getränken, Snacks und frischen Mahlzeiten. 
Den Erfolg mit einem Jahresumsatz von   
1,2 Milliarden Euro verdankt Selecta seinen 
circa 7000 Mitarbeitenden. 


