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Herzlich willkommen!

e Status Quo digitale Geschaftsmodelle in der Industrie
e \Wertebenenvon EaaS

e OEE undTCO als gemeinsamer Nenner

e Konzeption Leistungsangebot & Ertragsmodell
e Finanzierung, Risikolubernahme und der Fisch

e |hrEinstieg & Zusammenfassung

Stefan Behrendt

Vortrag im Rahmen “Digital Talks” der Smart Electronic Factory, 06.04.2021



Uber INDUSTRY VALUE NET

Digitaler Mehrwert fiir den industriellen Mittelstand

INDUSTRY VALUE NET ist Ihr unabhangiger Partner flr die
marktorientierte Digitalisierung in der Industrie.

Mit langjahriger Erfahrung unterstitzen wir den industriellen
Mittelstand bei Konzeption, Umsetzung und Vermarktung
neuer digitaler Geschaftsmodelle, Produkte und Services.

Aufbau des
Digital-Geschéfts eines
Maschinenbauers und
Umsetzung digitaler
loT-Angebote

IS ‘

Digital-Projektmanager
eines familiengefiihrten
Maschinenbauers

schenckprocess .S.

Auswahl
loT-Cloud-Plattform und
IT-Dienstleister fir
Schenck Process ,CONiQ
Cloud”

Workshop Positionierung &
Entwicklungsansatz
Predictive Maintenance mit
Maschinenbauer

([

Konzeption eines Minimum
Viable Products fiir ein
Tech Startup eines
Industriekonzerns

Portfoliokonzeption
"Service” eines
Maschinenbauers mit
digitalen und klassischen
Service-Angeboten

Produktkonzeption und
Pricingmodell fiir Condition
Monitoring Service eines
Komponentenherstellers

Ihr Geschéftsmodell

Effektiv und effizient
zum Markterfolg mit
digitalen Angeboten
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Digitale Geschéaftsmodelle, Produkte und Services bedeuten Teamarbeit und
Interdisziplinaritét.

Industry Value Net ist der Kern eines wachsendes Netzwerk von Experten aus
Technologie, Beratung und Industrie, das diese Vielseitigkeit abbildet.
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Robert Ermisch

Katharina Goering Stefan Behrendt

Unternehmens-und
Mitarbeiterentwicklung

Geschéftsprozesse und
Enterprise Architektur

Geschaftsmodellkonzepte
und -vermarktung
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Florian Fesch

Andreas Jagle Rainer Schmutte

Data Strategy und Data
Science

Software Engineering,
Cloud Architektur und
DevOps

Connectivity, 5G und
Energiemanagement
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Umfrage, erster Teill

Was bringen Sie mit Eaa$ in Verbindung? Wo stehen Sie bei EaaS?

Interesse, aber keine Aktivititen

CIIIIIIIVIIIIIIII I VI I IIIP 1%

Aktuell kein Bedarf

Interessantes Geschaftsmo

9
Fehlende Standardisierung  Nutzung statt Kauf 0,05%

arige  Neues Geschiftsmodell

Hohe Kosten

Hype =
Remote controlling
Next Generation Business u u n

Josef Brunner Pumpen Flexible Produktion
Chance  remote monitoring R Y Mindset Change
Geht das iiberall? Koperer

CITITIIIE

Angebot im Markt verfligbar

R 1%

fixe Produktionskosten
Heruasforderung fiirdie 0 #1457
Business Model Innovation

Erste Aktivitaten

G 7%

Buzz Wors
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Schlagzeilen in der Industrie
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Versffentlicht am 14.10.2020 | Lesedaver: 6 Minuten
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von Christian Schlosiger
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Von Carsten Dierig, Gerhard Hegmann
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— — geschnittene Blechteil einen zuvor vereinbarten Preis.
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Die Herausforderung
Fact %4 der [Iaf_,D,,{,/'e bte
... liegt Umsatzanteil werden nie Umgesetot...

fur digitale
Mehrwertdienste erst = 39 Prozens 4,,

bei rund 0,7 Prozent IoT-Pm/e,gte cchers
des roof-of. ern jm,
Gesamtumsatzes im c”‘“"e/’t-ftad;om
Maschinenbau...
- NUr 109 ajep T —
Ertragsy,: ! leuen Prog : REMST
o Pﬁ%ﬁife' Die anderep, 9Ol§(ffeiﬁrelchel? ihre = MANGEL AN EXPERgggUTS CHEN
s mpfen oder fehlendey €ren sjch DIGIT ALISIERUNG

scheitors mung bejm Kunden, insgesamt UNTERNEHMEN

72%
o aller Produktinnovationen

.


https://www.mckinsey.de/news/presse/2020-09-18-maschinenbau
https://www.industry-of-things.de/warum-iiot-projekte-scheitern-und-welche-stellschrauben-das-verhindern-koennen-a-918425/
https://www.handelsblatt.com/politik/deutschland/studie-mangel-an-it-experten-bremst-digitalisierung-in-deutschen-unternehmen/25626360.html
https://www.simon-kucher.com/sites/default/files/simon-kucher_global_pricing_study_2014.pdf
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Wo finden Geschaftsmodelle statt? i

Geschaftsmodelle, Produkte und Services

OEM/
Maschinenbauer

Fertiger

Komponenten
hersteller

o3
Q

(5

> = —

Markt

Prozessverbesserung

Markt



Geschaftsmodell als unternehmerische Frage '

Wie erwirtschaftet ein Unternehmen Umsatz und Gewinn mit neuen Angeboten?

@ Leistungsangebot + @ Geschiafts-Architektur + @ Ertragsmodell




Digitale Geschaftsmodelle im Maschinenbau

Daten-basierte
Geschéaftsmodelle

SaaS Geschaftsmodell

d “irgendwas mit loT, Cloud
undKI";)

d "Verkauf von Daten”
O “Vernetzung im Okosystem,
in der Value Chain / entlang

der Prozess-Kette”

 “Daten fur Produkt-
Entwicklung”

Entwicklung und Vertrieb
von kundenorientierten “lloT
/ Software-Produkten”

Wert ergibt sich aus
"Self-Service / Erbringung
durch” den Kunden

Auf-und Ausbau von
Software- & Datenfahigkeit

Service-basierte
Geschaftsmodell

[ Nutzungvon“loT /
Software-Produkten” zur
Erbringung verbesserter,
erweiterter oder neuer
Service-Angebote

A Wert ergibt sich aus
“Erbringung fiir" den Kunden
und Ubernahme von
Verantwortung in der
Wertschopfung des Kunden
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Heute

EaaS

Geschaftsmodellvergleich

OEM / Maschinenbauer B

transaktional

o0
0=
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Fertiger/

Maschinennutzer

Kernleistung

el 3% 152 i a%%

00 [/ ——

©

Y

3

©

nutzungs /
erfolgsbasiert

q

\ 4

O
i3

“alles”

O

0=
I'ﬂ'l

|




Drei Wertdimensionen:
Leistungsangebot, Finanzierung, Risiko

Leistungsangebot %
. . 13
Pay-per X / EaaS Finanzierung

\ Risikolibernahme
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Value Net zwischen OEM, Fertiger und Markt

Maschinenbauer Maschinennutzer

Markt

@ @ % Produktionsprozess

%(3 §° > —> Output

Leistungsangebot

@ - @

—>>

>

- @

Menge

Preis




OEE und TCO - ein gemeinsamer Nenner fur
OEM und Fertiger
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Total operation time

TCO Werkzeugmaschine

* (operation time x theoretical runrate)

Planned operation time o proguction y
= . . Planned 7,0%
£ A Planned production time downtime K
s - - 5,0%
2 | B Actual operation time Downtime N
g | C Theoretical output* Energie
2
]
5 Disruption
1 D Actual output

z
3 Druckluft
S | E Good products Scrap

Quality Performancef Availability

losses osses

OEE = B/A X D/C X E/D
Utilization factor Efficiency factor Quality factor

Investition
20,0%

Wartung & Inspektion

nach Abele, Eberhard (2010)

Umfassende
Prozesskosten-

betrachtung
(bpsw. Bedien-Personal)

Overall Equipment Effectiveness

Total Cost of Ownership

Ziel: Erhohung OEE unter Bedingung TCO

Potential: TCO als Revenue Pool fur OEM
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Wertdimension - Leistungsangebot

Analytics / K Vision/ AR/

VR

loT Hotline
Technologies .
Service-
Personal
Cloud
Software klassische
Fernwartung
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Welches Angebot |6st welches Kunden-Problem; liefert welchen Effekt auf OEE bei welchen Kosten?



Konzeption Leistungsangebot & Ertragsmodell

Doméne des OEM —

Doméne des
Fertigers
Komblexitit und weitere
omplexitat un
P Faktoren

Risikozunahme

Oualltatsfaktor
00/—

Leistungsfaktor g)

Verfligbarkeitsfaktor @

Bereitstellung Maschine
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Definition Angebot Definition Ertragsmodell

4 Identifikation & Konzeption der [ Entscheidung Bemessungs-
einzelnen Leistungen und grundlage (Nutzungs-/
EinfluB auf Kunden-KPI Leistungsbezug)

4 Entscheidung Paketierung / 1 Festlegungder
Bundling der Leistungen Preisdimensionen, Festlegung
der Zahlungsform
(4 Maschine weiter als Basis Uber

Maschinenkauf d Check Financial Case
Beispiele
“Verfligbarkeits- “Ersatzteil-
verbesserung” versorgung”
Consulting SLA pay-per klassisches SLA auf pay-per
projekt auf KPI time Modell MTTR time

Leistungsbezug Leistungsbezug
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Wertdimension - Finanzierung

INDUSTRY

Neu: Nutzer finanziert Maschine aus i
laufendem Geschaft (EaaS/pay per)

Finanzierungsquellen

Entscheidungskriterien

1 Eigenkapital
Fremdkapital

Bankkredit |4
Leasing (L 4)
Capex-Opex J Maschinenbauer()
Shift 30000000000000AA0REHR0PIVAIAREEARR0RI0ARIIREOAGR0RIRERA0RE0A0, :
- Laufendes Geschéft/Umsatz
—> EaaS/subscr. X
| “pay per” X :
ﬂEigentum
X kein Eigentum

Zukunftiger Cash-flow
Finanzierungskosten

Bonitat
Bilanz(struktur)/Eigenkapitalquote
Finanzierungspraferenz/-philosophie

Risikoneigung
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Wertdimension - Risikoubernahme

Neu: Nutzer verlagert Umsatzrisiko und '
Betriebsausfall auf Hersteller, Versicherer, ...

Wer Ubernimmt Risiko?

Risiken beim Maschinennutzer Nutzer Hersteller Versicherer/Investor
dggizeuell morgen ...

Rezession pay per part

Kundenverlust/Vertragskindigung

Forderungsausfall
Betriebsunterbrechung/-ausfall (V)
Produktivitat & Qualitét @

heute : heute heute
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FUr erweltertes Leistungsangebot ist
“Upgrade” von Architektur und Tools erforderlich

Prozesse & Entdecken & Herstellen & Betreiben &

: . Verbessern
Customer Journey Informieren Anliefern warten ersetzen
Enterprise Kunden/Mitarbeiterplattform
Architektur &
Tools
Marketlpg CRM CPO ERP HR/Workforce Billing Tlgke—
automation Management ting

Analytics/loT/System-Integration
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Ausserdem: “Pay per” beim Nutzer erzeugt
den “Fisch” beim Maschinenbauer

Umsatz/ “Investitionshub” fir |oT, Prozesse, neues Go-to-market modell
Kosten
A
Umsatz
Transformations-Steuerung:
Einmalzahlung vs. Subscription
i Kosten
“Umsatztransformation” von Maschinenverkauf auf Subscription / pay per
L——— heute Subscription — Zeit
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Heute

EaaS

Wie transformieren?

INDUSTRY
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Fertiger/
OEM / Maschinenbauer (g Maschinennutzer
oi.-.ri:s» — o
C{:’-ﬂ‘! - 022
B2 &
Leistungsangebot ~ _ Finanzierungsmodell
Kernleistung ‘Il ! Ii transaktional
alles” ‘ nutzungs /
erfolgsbasiert
we BROE SOE B9
i = eyl ) & B ]
c{tj-:lw - (O
B &
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Einige Fragen fur Ihren Einstieg e

Fertiger/
OEM / Maschinenbauer Maschinennutzer
\i/ 5
_ - 02
I'ﬂ'l
Bekannte Kunden Pain Points? Wie unterstitzen / verbessern a Welche maschinenbezogene Pain Points existieren? Wie
Sie heute den OEE? Wie hilft der Kunde sich selbst? werden diese heute geldst von wem zu welchen Kosten?
Ihr Status Quo Leistungsportfolio abseits Maschine? a Ihr Status Quo OEE und TCO auf Maschinenebene? Ihre

Stuckkosten?
Ihrinterner Reifegrad zur skalierbaren Leistungserbringung?
a Was soll intern bleiben? Was soll vom OEM, was von einem
Ihre Tools und Prozesse mit Fokus auf Kunden & Dritten geleistet werden?
Maschinen-Lifecycle?
a Relevanz Finanzierung und OPEX? Relevanz Versicherung
|hr Status Quo Partner-Netzwerk? von Risiken?
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Zusammenfassung
e “Customer First” 111
o Problem-Fokus (l li
o Kennzahlen-Fokus | l
o frithe Kooperation zum Nutzen beider Seiten wER
e FEaaSals Zielbild definieren und in konkrete Leistungsangebote runterbrechen
o Leistungsangebot strukturiert entlang Nutzenzuwachs aufbauen
o Zwischenschritte monetarisieren, Fahigkeiten sukzessive aufbauen
e Fallhdhe reduzieren: nicht ein groBer Fisch - mehrere kleine Fische
o Leistungsbezug des Angebots sukzessive erhohen
o Angebots-Flexibilitat Gber Portfolio-Ansatz behalten
o interne Prozesse & Systeme sukzessive aufbauen
e Fokus auf Skalierbarkeit, Prozesse/Automation und (Betriebs-)Kosten

22
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Umfrage, zweiter Tell

Welche Wertdimension ist fiir Sie am relevantesten?

Wie relevant ist das Thema EaaS jetzt fiir Ihre Digitale Transformation?

Score: 3.2

Risiko

T T ITIT T IV I ITIFTITITITTIP V7%

Leistungsangebot

CIITITIITIIIITEIIIEL 5

Finanzierung

CITTTITIR 5
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Sie wollen mehr erfahren oder starten?

Kontaktieren Sie uns fur den direkten Austausch:

ermisch@industry-value.net : stefan.behrendt@dsp-partners.com

Gesprachstermin finden (Link) - Gesprachstermin finden (Link)

www.industry-value.net , www.dsp-partners.com
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