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» ...ein neuer IT Trend
» oder mehr...?
» Veranderung?

» Globalisierung?

» Kunde?




DIGITALISIERUNG DER INDUSTRIE 4.0




TECHNOLOGIEFELDER

Intelligente Produkte

M2M  Sensoren und Aktoren
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Mobilgerate



WACHSTUMSKURVE VERNETZTER GERATE

L]

il .
Stationarer PC Mobilitat / BYOD Internet der Dinge Internet of Everything
(man geht zum Gerat) (Gerat geht mit Dir) (Zeitalter Mobiler Gerate) (Menschen, Prozesse,
Daten, Dinge)
50 Mrd.
10 Mrd.
200 Mil.
>
2013 2020

1995 2000



TRANSAKTIONSVOLUMEN

20 47,000

// ::JN';;#-*:; of /Aw deowrlkoads Hours of music
z =t 20 millior 3,000
L Photo uploads
000 |
/ New Twiter occounts :l?w‘
‘\
: N/
s 277,000 | & million O
orfices peblstec Ly | facebock view:
2. canenQuiefte: [ ntel S
Search queries QQ

/

And Future Growth is Staggering | .2 .| 2 miien "
Today. the In 2015,

suplacded Videc viows
”fa {?h
2015, the
swnnber of ‘ Byuuu.;u ol = 2 "Wl‘dhh (

s'm - . o
networced devices : retworkad devices you 5 years 4

o o
\“lP netwarke

m m I ———""each second



KLAUS FUHRMANN

® Studium der Informationsverarbeitung und
Betriebswirtschaft

® Exchange Program Institute of Technology Seattle
U.S.A.

® Wissenschaftlicher Mitarbeiter am Lehrstuhl
Grundlagenforschung

® Managementausbildung in London, Westborough
und Salt Lake City U.S.A..

® Unternehmensprozesse, Organisationsberatung
und Coaching Ausbildung

® Best Practise in ERP BI, CRM, PPS, BPM, SOA,
BPM und IT Infrastruktur

® 20+ Jahre Vertriebs- und Managementpraxis
zuletzt als Prokurist und Country Manager
(Nixdorf, Sun Microsystems, Stratus, EMC2 und
Unisys)




AGILES DENKEN IN EINER SICH VERANDERNDEN WELT

Intellekt,
nicht Kapital ist
die knappe Ressource
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Veranderte Be- Entflechtung digitaler
ziehungsstrukturen von physischer Leistung

=R 1) A

Vernetzung Entgrenzung Beschleunigung

Digitalisierung + Globalisierung



AUSWIRKUNGEN DER DIGITALEN TRANSFORMATION
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DIGITALISIERUNG?

» Digitale Transformation ist in den Unternehmen angekommen
» ...doch ist das tiberhaupt ein IT Thema?

> ...es geht um mehr als die Digitalisierung von
Geschaftsprozessen

» Es geht um neue Geschaftsmodelle mit neuen
Organisationsstrukturen, Know How der Mitarbeiter und damit
weitreichenden Investitionen in die Zukunft.

» Es ldsst sich dann von einer Digitalen Transformation sprechen,
wenn technologische Potenziale genutzt werden, um
Geschiftsmodelle und Wertschopfungsketten zu verandern bzw.
zu vernetzen und somit gestiegene Kundenanforderungen zu
erfiillen und Leistungen effizienter bereitzustellen.



WERTSCHOPFUNGSKETTEN

Wertschopfungs-Kette

Lieferanten —— OEM

Teile Kompo- Systeme
nenten

Vertrieb

GroB3-/Einzel-
handel

Wertschopfung



UNTERNEHMENSUMFELD UND MANAGEMENT

VUCA-Umwelt
- volatil (volatile)

- unsicher (uncertain)

- komplex (complex)
mehrdeutig (ambiguous)

Verlassliche Umwelt
stabil Gber die Zeit
kalkulierbar
einfach strukturiert

eindeutig

4

Linear-hierarchisches Agiles Management
Management - Exploration

- klare Strategie - Experimentieren

- klare Prozesse - Netzwerk & Interdisziplinaritat
- klare Hierarchie - Sprunginnovationen in

- Ausfiihrung von Aufgaben Produkten, Prozessen und

- Optimierung Geschaftsmodellen

System 2: Innovieren und adaptieren

—— MWW

System 1: Geschaft sicher stellen



LEAN THINKING UND AGILES MANAGEMENT

User Stories Backlog Sprint fertig
(Anforde- (Aufgaben) _ _ _ .
rungen) einge- in Arbeit | zu prufen
plant

Impediment- Burn-Down-
Backlog Chart
(Behinderungen) (Fortschritt)




LEAN START UP




BAUSTEINE FUR LEAN DIGITALIZATION
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ANFORDERUNGEN AN DIE IT ARCHITEKTUR

00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

Primarer Ansatzpunkt Technologische Basis Angestrebtes Ergebnis

Marketing
Website Individualisierung o

Produkte . '
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Smarte Produkte undengewinnung/ 0

bindung

Service-Plattform

c Analytik 9 Image

Big Data und Analyti

c Service i
Neue Geschaftsfelder°

Effizienz @ Effizienz
Integrierte Plattform

Fertigungsautomatisierung
Sicherheit (MES) Vertrauen

% Unternar e Zusammenarbeit @ .

Kollaborationsplattform



DIGITALISIERUNGS STRATEGIEN
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TREIBER DIGITALER VERANDERUNG

» exponentielle Leistungssteigerung von Technologien
» Einsatz von Sensorik im ,Internet of Things“

» smarte Benutzerschnittstellen Sprache, Gesten

» Kombination verschiedener Anwendungen

» Echtzeitauswertung



VERANDERUNGSWILLE UND STARTUPS

Veranderungs-
potenzial

Disruptive
Technologien
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[f we don "t create the thing that kill
us - someone else will!

gilt fiir alle Branchen



WO STEHEN WIR?

Google TV
YouTube
Google+

Google play
Google Drone
Google Mail
Google talk
Google drive
Google Wallet
Google Crome

Apple Music
iMac
MacBook
iPhone

iPad

Apple TV

Unser
Unternehmen

amazoncom
~—

amazon.com
amazon kindle
amazon music
amazon prime
amazon echo
amazon app

facebook.com
Messenger
WhatsApp
Instagram
Oculus
ProtoGeo Oy



...das Denken in zukiinftigen
Geschaftsmodell-Optionen ist eine
wesentliche Fahigkeit digitaler Leader

-Baghai



ROADMAP

5.3 Gestalten des
digitalen Wertscho-
pfungsnetzwerks und
Integration d. Partner

Digitale
Implemen-
tierung

5.2 Gestalten der
digitalen
Kundenerfahrung

5.1 Finalisieren und
Implementieren des
Geschéftsmodells

4. Bewerten der
Optionen hinsichtlich
Fit, Kundenan-
forderungen, Zielen

Digitaler

Fit

g 3.1 Erheben von Best 3.3 Design des 3.2 Erheben von
Digitale Practices zur zukunftigen Enablern zur
Potenziale Digitalen Geschéaftsmodells Digitalen
Transformation mit Optionen Transformation

2. Festlegen der Ziele
und Priorisieren der
Geschéftsmodell-
Dimensionen

Digitale
Ambition

1.1 Skizzieren des
bestehenden
Geschaftsmodells

1.3 Erheben der
Kunden-
anforderungen

1.2 Analyse der
Wertschépfungs-

kette und Akteure

Digitale
Realitat




Das grofdte Hindernis fiir einen

Change-Prozess ist der bisherige
Erfolg!

-aus Erfahrung



TYPISCHE AUSGANGSSITUATION BEI CHANGE-PROZESSEN

Positiv Eingestellte Negativ Eingestellte

Promotoren Skeptiker Widerstandige Bremser
(ca. 5%) (ca. 40%) (ca. 15%) (ca. 40%)

—

sehr gering AusmaB der wahrgenommenen personlichen Risiken sehr hoch



Alles sagten, das geht nicht.

Dann kam einer, der wusste das nicht
und hat’s gemacht

-unbekannt



DIGITAL RADAR
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WERTSCHOPFUNGSSTUFEN

Stufen

Welche Stufen liegen
innerhalb der
Wertschopfungskette
vor?

Zulieferung von
Modulen

Herstellung
von
Flugzeugen

Nutzung von
Flugzeugen

Akteure

Welche Akteure agieren
auf welcher Stufe und
wie gestaltet sich deren
Geschaftsmodell?

Digitali-
sierungsgrad

Wie hoch ist der
Digitalisierungsgrad der
einzelnen
Wertschépfungsstufe
und des jeweiligen
Akteurs?




KUNDENANFORDERUNGEN

Beschreibung (Wie lasst sich der Kunde genau
beschreiben? Z.B. Alter, Geschlecht, Familienstand,
Hobbies, Wohnung, Charakter etc.)

Matthias Meyer, 45 Jahre, mannlich,...

Sehen (Was sieht der Kunde und wie gestaltet sich sein
Umfeld? Welche Angebote bekommt er?)

Gestresste Kollegen, die nicht pdnktlich ihre
Ersatztelle fir die Wartung von Treibwerken
erhalten,...

Beziehungen (Weiche Beziehungen hat der Kunde?
Z.B. sozialer Kontext, Partnerschaften, Familie, elc.)
Kontakte zu anderen Wartungsspezialisten, Kontakt

Horen (Was hort der Kunde von seinem Umfeld?)
wdas Ersatztell ist nicht vorratig und wird in drel
tagen verfdgbar sein”,...

zu Piloten,...

Familie, Freunde, efc.)
Vorgesetzte, Kollegen,...

Beeinflusser (Wer beeinflusst den Kunden? Z.B.

Denken/Fihlen (Was geht im Kopf des Kunden vor
sich? Was sind seine Geflhle? Was beschaftigt ihn?)
Wie schaffe ich es, meine Zeitziele hinsichtlich der
Wartung zu erreichen?...

-

|—_—'—)

Sagen (Worliber spricht der Kunde und wie verhalt er
sich in der Offentlichkeit? Was erzahit er anderen?)
~Weshalb gibt es nur keine schnellere Lieferung von
Ersatzteifen?”...

~=

Lust/Freude (Was bereitet dem Kunden
Lust und Freude? Was mdchte der Kunde
erreichen? Welche Ziele/Wansche hat er?
Was motiviert ihn? Z.B. Zeit- und
Kostenerspamis, soziale Anerkennung)

Eine einfache und schnelle Bestellung
und Lieferung von Ersatzteilen,...

Job to be done/notwendige Losung
(Weiche Probleme hat er? Weiche
Bedlrinisse entstehen daraus? Weiche
Aufgabe muss er erledigen? Weiche
Anforderungen hat er? Z.B. funktional,
okonomisch, prozessbezogen, sozial,
emotional)

Zeit- und Kostenersparnis durch
vorausschauvende Wartung mittels der
Ermittiung des Zustands (ber Sensoren
und Big Data Berechnungen,...

Frust/Sorgen (Was bereitet dem Kunden
Frust und ? Was sind seine groiten
Hindernisse/ Angste/Probleme? Was sind
die groften Harden auf dem Weg zur
Erreichung seiner Ziele? Z.B. hohe Kosten,
hoher Aufwand, Schwierigkeiten, Risiken,
Ranking)

Unpdnktliche Lieferung von
Ersatztellen, verspitete Wartung,...




ZUKUNFTIGE OPTIONEN

Geschafts- Geschafts-
modell- modell- Optionen
Dimension Element
Kunden- Bestehende '
Neue Fluggesellschaften Welche Kundenkanale
segmente Fluggesellschaften
sollen in Zukunft
Kunden- Kundenkanile Einsatz von Cloud Mobile Apps zur eingesetzt werden?
dicsneion Computing Datenabermittiung
Rahmenvertrag zur e .
m::: en praventiven Wartung und | Beteiligung an Ersparmis gzzrdn;hme von Ristken fr
ng Ersatzteﬂfglgynn ~
V_Veld'te Kur}den- ,
Leistungen e:,’:"ﬁ‘;’h Zub:;e':\ m'imgn ﬁﬁme Leistungen sollen in Zukunft
Nutzen- rauchsaBll  diese digitalisient werden? Jager] ~ angeboten werden? Wie konnen
dimension - - { diese digitalisiert werden?
Nutzen Reduktion des Treibstoff- Koalanaraanile Zenerspanms veroer
verbrauchs pa Durchfohrung der Wartung
. . Plattform mit
Ressourcen 3-D-Drucker bei Kunden Sensoren an Triebwerken Vergleichsdaten
Wertschopfungs- Fahigkeiten Knowhow zur Ubermittlung von Knowhow zur Vernetzung
dimension Datenauswertung Druckdaten einzelner Komponenten
Prozesde Ermittlung und Auswertung |Automatischer Anstof3 von
von Verbrauchsdaten Drucken NI
Lieferant von Rohmatec:j gug)
Partner 3-D-Druckerhersteller fiir 3-D-Druck (Titanpul \Qnspez:ahs!
Partner-
Plattform ) S—
dimension SInaIRAnI - (" Welche Prozesse konnen digitalisiert
Partner- werden? Wie kann Digitalisierung
beziehungen S Wekchs Urmaatrs unterstitzen, Prozesse schneller
Finanz- Umsatze A1 konnen digitalisiert ikl J
dimension Kosten L werden? )




BEWERTEN VON OPTIONEN

OPTION B

%

Vertriebs-und

Liciciung

Produktlon

Finanzdimension

~

Leasinggebihren

Personal I - pmglé'ﬁtiiﬁgr? . Verkauf von
Marketing nnovationen ' Umsit erganzenden
-~ Kundenservice msaize Umsitze durch
\ Llefel‘ung von Verkauf von Vel’kauf von erganzende und neue
Koplergkeraten/ Zukaufe (ACS: 5,5 Mrd. Kopiergeraten/ Zubehor Dienstleistungen
DFUr‘ arn (1) Druckern Durchfiihrung von = Kunden mit
' q.l__ Wartung M Wettbewerbsgeriten
ettbewerbsgerite
Fachhandel: Personllcher Back-Office- Print, Fernset
Verkauf von Kontakt \ Transaktionsverarbei|[[§gle]| Zeitersparnis Integratlon )
o P
h Kopiergeraten m Kundenwertschdpfung| Prlvatkunden
- Enterprise Content ; RarTare |
@ | ogistikunternehmen: = Telefon, E-Mail, / L EIE ! \ - 2
€ Lieferung Fax... f Wy Direktvertrieb | Geschaftskunden -
O P I IO N A Cee r SEREREE R | : Hochwertige 1 aus untersch.
: Rahmenvertrag Kopien/Drucke Vertrag Rranchen
Wartungspartner I zur Iangfristigen Zentral : - K Bildungseinrichtun
. : l¢  Lieferanten ¢ Absicherun S BRCIaSSIg ct Emotional durch ! P
/ Personal Pr:%iléﬂ'ﬁgﬁ' Finanzdi : : g Druckdlenstlelstungen Marke : Kur’aﬁgrgétrﬁ:g:;en
SN Marketing Kosten . : I 1 \/ 1 \ 1
, Kundenservice ACS (Outsourcing [} 1| Starke Marke D [ I
_Lieferung von Dienstleister) ! Lager 1 Prozess-Know-How TNELELEIY :
Kopiergeraten/Druckern age I F: Kun I
i akt ' ;
' /Produktions- “ Finanzielle ' I WY 1 Service
. Persénlicher Mitarbeiter Al_lsbau der I B 1
Fachhandel: erson ! Mitarbeiterressourcen I Know-How zur ~ho Mitarbeiter mit : Management der
(o] Ve':kan von Kontakt Nutzandj Servicenetz | | Produktion d Fahiakeit Lieferung Prozesse von
» Kopiergeraten | “Fartrier= Wartung I —nen A URIRREIY  Kopiergeraten/Drucke Kunden
: . . n 4 = - H =
© | ogistikunternehmen:  Telefon, E-Mail, Kopiergeréte/Drucker | Ginstige 8 i anpindung der ]
€ Lieferung e in unterschiedlichen | Kopien/Drucke  ernot Geschaftskunden
o Ceee a \ Giinstige ~ Hochwertige aus untersch.
' Rahmenvertrag S a4 Kopien/Drucke Vertrag Rranchan
HWartungspartner I zur langfristigen ' : w Zuverlissioke K Bildungseinrichtungen
It Lieferanten : (  Absicherung nli:r?;:;:;are?rrzizr- uverlassigkeit Emotional durch : =5
I 1 (B Kopiergeréate/Drucker 1 Marke I ¥
I I : I \ ol
. I Starke Marke = Direk : : I
i I irekter I Marketing !
Lager I _ Kundenkont I
Produktions- 1 Finanzielle ' [SGSARGENESNCIENR .. ow bzgl. : Service jga
/ Mitarbeiter maschinen  Ausstattung : Produktionsverfahren|g Technlk : Schlanke Produktion \
I Know-How zur shgpfungs- I Prozesse
| 1
| | /

Servicenetz

hension Kopiergeraten/Drucker
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ENTWICKLUNGSSTUFEN

Produktsystem Wettervorher-
Intelligentes/ver- Wetterkarten o

Intelligentes | netztes Produkt

Produkt \ Produkt
+

Kundennutzen, Kundenbindung, Differenzierung
Komplexitdt, Anzahl Partner, Kosten



DIGITALE KUNDENERFAHRUNG

Welche Bedirfnisse hat der Kunde » Welche Bedirfnisse hat der Kunde
in der After-Sales-Phase? in der Anregungs-Phase?
Welche Aufgaben muss er Weilche Aufgaben muss er
erledigen? Welche Erfahrungen ﬁ erledigen? Weiche Erfahrungen
mochte er machen? Welche mochte er machen? Welche
Leistungen/Anwendungen sollen After Sales Anregung Leistungen/Anwendungen sollen
angeboten werden? angeboten werden?
Weiche digitalen Enabler liegen Weiche digitalen Enabler liegen
vor? Phasen der vor?
digitalen

Kundenerfahrung
Welche Bedirfnisse hat der Welche Bedurfnisse hat der Kunde
Kunde in der Kauf- Kauf & , in der Evaluations-Phase?
IVerwendungs-Phase? Verwendung RYBRtion Welche Aufgaben muss er
Welche Aufgaben muss er erledigen? Welche Erfahrungen
erledigen? Welche Erfahrungen ~ méchte er machen? Welche
moéchte er machen? Welche Leistungen/Anwendungen sollen
Leistungen/Anwendungen sollen angeboten werden?
angeboten werden? = Welche digitalen Enabler liegen
Welche digitalen Enabler liegen vor?

vor?



LUSAMMENFASSUNG

Digitale Digitale Digitale Digitaler Digitale
Realitat Ambition Potenziale Fit Implementierung
&9 Gewinnen einer © Entwickeln einer © |dentifizieren der © Evaluieren des Fits O Durchfihren der
< Kenntnis Gber die digitalen Ambition fur digitalen Potenziale fur  des digitalen digitalen
N digitale Realitat das Geschaftsmodell das Geschaftsmodell Geschaftsmodells Implementierung des
ap— Geschaftsmodells
» Analyse der » Festlegen der Ziele im » Erheben von Best » Festlegen von » Finalisieren und
Wertschdpfungskette Hinblick auf die Practices zur Digitalen = Kombinationen der Implementieren des
und der Akteure Digitale Transformation Optionen digitalen
S » Erheben der Transformation » Erheben von Enablern » Bewerten der Geschaftsmodells
§ Kundenanforderungen »~ Priorisieren von zur Digitalen Kombinationen » Gestalten der digitalen
'S ~ Skizzieren des Geschaftsmodell- Transformation hinsichtlich Kundenerfahrung
£  bestehenden Dimensionen » Design der Optionen Geschaftsmodell-Fit, - Gestalten des
g Geschaftsmodells des zuklnftigen Erfullung von digitalen
digitalen Kundenanforderungen  Wertschopfungs-
Geschéftsmodells und Erreichung von netzwerks und
————————————— —————— ntegration der Partner
v Wertschopfungskette v Ziele je Zielkategorie v Best Practices zur v Bewerntete v Finalisiertes und
mit Akteuren fur die Digitale Digitalen Kombinationen des implementiertes
w v Kundenanforderungen  Transformation Transformation digitalen digitales
tn ¥ Einheitliche ¥ Relevante (eigene Industrie/ Geschaftsmodells, die  Geschaftsmodell
‘c Beschreibung des Geschaftsmodell- fremde Industrien) als Grundlage zur v Digitale
8 pestehenden Dimension v Enabler fur die Digitale  Finalisierung dienen Kundenerfahrung
§ Geschaftsmodells Transformation v Digitales
w v" Optionenraum Wertschopfungs-
digitales netzwerk mit Partnern

Geschaftsmodell
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® aproMa GmbH - Fit4Digital
Performance

® Gesellschaft fiir Innovation - Chancen
- Kundenintegration

® Digital Leadership

® Team Performance

® Customer Enthusiast
® info@aproMa.de
® +49 6182 780800



