
HOUSTON, WIR HABEN EIN PROBLEM!

Was Equipment as a Service mit Fischen zu tun hat

Oder

Wie man pay-per-Modelle pragmatisch angehen kann

KEIN
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● Status Quo digitale Geschäftsmodelle in der Industrie

● Wertebenen von EaaS

● OEE und TCO als gemeinsamer Nenner

● Konzeption Leistungsangebot & Ertragsmodell

● Finanzierung, Risikoübernahme und der Fisch

● Ihr Einstieg & Zusammenfassung

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

Stefan Behrendt

Robert Ermisch

Herzlich willkommen!



Über INDUSTRY VALUE NET

Katharina Goering

Unternehmens- und 
Mitarbeiterentwicklung

Stefan Behrendt

Geschäftsprozesse und  
Enterprise Architektur

Robert Ermisch

Geschäftsmodellkonzepte 
und -vermarktung

Florian Fesch

Data Strategy und Data 
Science

Andreas Jägle

Software Engineering, 
Cloud Architektur und 

DevOps
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Rainer Schmutte

Connectivity, 5G und 
Energiemanagement

Digitaler Mehrwert für den industriellen Mittelstand

INDUSTRY VALUE NET ist Ihr unabhängiger Partner für die 
marktorientierte Digitalisierung in der Industrie.

Mit langjähriger Erfahrung unterstützen wir den industriellen 
Mittelstand bei Konzeption, Umsetzung und Vermarktung 
neuer digitaler Geschäftsmodelle, Produkte und Services.

Digitale Geschäftsmodelle, Produkte und Services bedeuten Teamarbeit und 
Interdisziplinarität.

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

Aufbau des 
Digital-Geschäfts  eines 

Maschinenbauers und 
Umsetzung digitaler 

IoT-Angebote

Auswahl 
IoT-Cloud-Plattform und 

IT-Dienstleister für 
Schenck Process „CONiQ 

Cloud“

Produktkonzeption und 
Pricingmodell für Condition 

Monitoring Service eines 
Komponentenherstellers

Konzeption eines Minimum 
Viable Products für ein

Tech Startup eines 
Industriekonzerns

Digital-Projektmanager 
eines familiengeführten 

Maschinenbauers

Workshop Positionierung & 
Entwicklungsansatz 

Predictive Maintenance mit 
Maschinenbauer

Portfoliokonzeption 
“Service” eines 

Maschinenbauers mit 
digitalen und klassischen 

Service-Angeboten

Effektiv und effizient
zum Markterfolg mit 
digitalen Angeboten

Ihr Geschäftsmodell



Umfrage, erster Teil
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“Servitization” “Service 4.0”

“pay-per-X”

“Equipment as a Service”

“Subscription 
Economy”

“Customer 
Proximity”
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Schlagzeilen in der Industrie



… liegt Umsatzanteil 
für digitale 
Mehrwertdienste erst 
bei rund 0,7 Prozent 
des 
Gesamtumsatzes im 
Maschinenbau…
Quelle

FasƗ ¾ deƕ IƒT-ProƍƈƨtƢ weƕơƈn ƑƦe ƘƪgƢƖeƱzƗ…
30 ProƝƈƫt ƇƢƯ IoT-ProƍƈƨtƢ ƖƠheƌƗƢƯn iƐ ProƒƉ-of-ConƆƈƭt-StaƇƌƲƪ…

Quelle

MANGEL AN EXPERTEN BREMST 

DIGITALISIERUNG IN DEUTSCHEN 

UNTERNEHMEN

Quelle

… nur 10% aller neuen Produkte erreichen ihre 
Ertragsziele. Die anderen 90% verlieren sich 
in Preiskämpfen oder fehlender Wahrnehmung beim Kunden, insgesamt 

scheitern 72% aller Produktinnovationen...
Quelle

Die Herausforderung
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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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Markt Markt Markt

Komponenten
hersteller

OEM / 
Maschinenbauer

Fertiger

Prozessverbesserung

Geschäftsmodelle, Produkte und Services

Wo finden Geschäftsmodelle statt?



Wie erwirtschaftet ein Unternehmen Umsatz und Gewinn mit neuen Angeboten?

Leistungsangebot +        Geschäfts-Architektur +         Ertragsmodell
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Geschäftsmodell als unternehmerische Frage

1. 2. 3.



❏ Entwicklung und Vertrieb 
von kundenorientierten “IIoT 
/ Software-Produkten”

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

❏ Auf- und Ausbau von 
Software- & Datenfähigkeit

SaaS Geschäftsmodell

❏ Nutzung von “IoT / 
Software-Produkten” zur 
Erbringung verbesserter, 
erweiterter oder neuer 
Service-Angebote

❏ Wert ergibt sich aus 
“Erbringung für” den Kunden 
und Übernahme von 
Verantwortung in der 
Wertschöpfung des Kunden

❏ “irgendwas mit IoT, Cloud 
und KI” ; )

❏ “Verkauf von Daten”

❏ “Vernetzung im Ökosystem, 
in der Value Chain / entlang 
der Prozess-Kette”

❏ “Daten für Produkt- 
Entwicklung”

Service-basierte 
Geschäftsmodell

Daten-basierte 
Geschäftsmodelle

Service-basierte 
Geschäftsmodell

Digitale Geschäftsmodelle im Maschinenbau

9

Pay-per X / EaaS ?



Geschäftsmodellvergleich
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OEM / Maschinenbauer
Fertiger / 

Maschinennutzer

H
eu

te
E

aa
S

Kernleistung

“alles”

transaktional

nutzungs /
erfolgsbasiert



Drei Wertdimensionen:
Leistungsangebot, Finanzierung, Risiko 

Finanzierung

Risikoübernahme

Leistungsangebot

Pay-per X / EaaS
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Value Net zwischen OEM, Fertiger und Markt

Maschinenbauer Maschinennutzer

TCO

OutputOEE

Markt

PreisStückkosten

Menge
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Produktionsprozess
...

Leistungsangebot



OEE und TCO - ein gemeinsamer Nenner für 
OEM und Fertiger

nach Abele, Eberhard (2010)
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Ziel: Erhöhung OEE unter Bedingung TCO

Potential: TCO als Revenue Pool für OEM

Umfassende 
Prozesskosten-

betrachtung
(bpsw. Bedien-Personal)

Overall Equipment Effectiveness Total Cost of Ownership



Wartung

Technologies Enabling Process Machine

IoT

Cloud

Analytics / KI Vision / AR / 
VR

klassische 
Fernwartung

Hotline

Monitoring
Reparaturen

Recipes /
Rüsten

Prozess-
Monitoring

Prozess-
Analytics

Prozess- 
Optimierung

Werker-
Assistenz

Training

Service-
Personal

Software

Wertdimension - Leistungsangebot

Welches Angebot löst welches Kunden-Problem; liefert welchen Effekt auf OEE bei welchen Kosten?

Wissens-
management

Dokumente

Vorprodukte, 
Halbzeuge, 
Rohstoffe

Logistik /
Track&Trace

Hilfs-/Betriebs- 
stoffe

Consulting

Zertifizierungen

Energie-
Management
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Ersatzteile

Fehlerbehebung

Compliance 
Support Qualitäts-

monitoring

Qualitäts-
analysen



Verfügbarkeitsfaktor

Leistungsfaktor

Qualitätsfaktor

weitere
Faktoren

Bereitstellung Maschine

Konzeption Leistungsangebot & Ertragsmodell 

Domäne des OEM →
Domäne des 
Fertigers

Komplexität und 
Risikozunahme
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Definition Angebot Definition Ertragsmodell
1. 3.

❏ Identifikation & Konzeption der 
einzelnen Leistungen und 
Einfluß auf Kunden-KPI

❏ Entscheidung Paketierung / 
Bundling der Leistungen

❏ Maschine weiter als Basis über 
Maschinenkauf

❏ Entscheidung Bemessungs- 
grundlage (Nutzungs- / 
Leistungsbezug)

❏ Festlegung der 
Preisdimensionen, Festlegung 
der Zahlungsform

❏ Check Financial Case

“Verfügbarkeits-
verbesserung”

Consulting
projekt

SLA
auf KPI

pay-per
time

“Ersatzteil- 
versorgung”

klassisches 
Modell

SLA auf
MTTR 

pay-per
time

Leistungsbezug

Beispiele

Leistungsbezug



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

Stefan

Entscheidungskriterien 

Zukünftiger Cash-flow

Finanzierungskosten

Bonität

Bilanz(struktur)/Eigenkapitalquote

Finanzierungspräferenz/-philosophie

Risikoneigung

...

Finanzierungsquellen

Eigenkapital ✅
Fremdkapital ✅

Bankkredit ✅
Leasing (✅)

Maschinenbauer (✅)

Laufendes Geschäft/Umsatz

EaaS/subscr. ❌
“pay per” ❌

Capex-Opex 
Shift

✅ Eigentum
❌ kein Eigentum

Tonspur: “...gibt es ja heute schon viele Möglichkeiten der Finanzierung durch den OEM 
(Absatzfinanzierung) oder dem Nutzer… einige Pay-Per-Modelle (wie das bisherige der Commerzbank) 
sind als pay-per ausgedrückte Kredite…. Also die Frage, ob die Finanzierung der wesentliche Treiber 
der Modelle ist oder vielleicht auch Interessen anderer Industrien vorliegen, Geld anzulegen.
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Wertdimension - Finanzierung



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

Stefan

Risiken beim Maschinennutzer

Umsatzausfall

Rezession

Kundenverlust/Vertragskündigung

Forderungsausfall

Betriebsunterbrechung/-ausfall

Produktivität & Qualität

Wer übernimmt Risiko?
Nutzer

✅
✅
✅

✅

✅

Hersteller

(✅)

(✅)

Versicherer/Investor

✅

✅

  

✅
✅

heute heuteheute

morgen
pay per part

17

Wertdimension - Risikoübernahme



Für erweitertes Leistungsangebot ist 
“Upgrade” von Architektur und Tools erforderlich
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Stefan

Ersatzteil
-Logistik

Secur
ity

Dashboards

Workforce-
Mangemen
t

Irgendwas 
mit 
Controlling
?

Berichtswe
sen?

“Koordinati
onslayer”?

Upgraden oder 
ersetzenVerbessernBetreiben & 

warten
Herstellen & 

AnliefernKaufenEntdecken & 
Informieren

Kunden/Mitarbeiterplattform

CRMMarketing 
automation CPQ ERP HR/Workforce 

Management Billing ...

Analytics/IoT/System-Integration

Ticke-
ting...

Prozesse & 
Customer Journey

Enterprise 
Architektur &
Tools

2.



Ausserdem: “Pay per” beim Nutzer erzeugt 
den “Fisch” beim Maschinenbauer 

Stefan

Zeit

Umsatz/ 
Kosten

“Investitionshub” für IoT, Prozesse, neues Go-to-market modell  

“Umsatztransformation” von Maschinenverkauf auf Subscription / pay per
heute Subscription

Umsatz

Kosten

Transformations-Steuerung: 
Einmalzahlung vs. Subscription
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Wie transformieren?
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OEM / Maschinenbauer
Fertiger / 

Maschinennutzer

H
eu

te
E

aa
S

Kernleistung

“alles”

Leistungsangebot Finanzierungsmodell

transaktional

nutzungs / 
erfolgsbasiert

Transformationsfeld



Einige Fragen für Ihren Einstieg
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OEM / Maschinenbauer
Fertiger / 

Maschinennutzer

❏ Bekannte Kunden Pain Points? Wie unterstützen / verbessern 
Sie heute den OEE? Wie hilft der Kunde sich selbst?

❏ Ihr Status Quo Leistungsportfolio abseits Maschine?

❏ Ihr interner Reifegrad zur skalierbaren Leistungserbringung?

❏ Ihre Tools und Prozesse mit Fokus auf Kunden & 
Maschinen-Lifecycle?

❏ Ihr Status Quo Partner-Netzwerk?

❏ Welche maschinenbezogene Pain Points existieren? Wie 
werden diese heute gelöst von wem zu welchen Kosten?

❏ Ihr Status Quo OEE und TCO auf Maschinenebene? Ihre 
Stückkosten?

❏ Was soll intern bleiben? Was soll vom OEM, was von einem 
Dritten geleistet werden?

❏ Relevanz Finanzierung und OPEX? Relevanz Versicherung 
von Risiken?



● “Customer First”

○ Problem-Fokus

○ Kennzahlen-Fokus

○ frühe Kooperation zum Nutzen beider Seiten

● EaaS als Zielbild definieren und in konkrete Leistungsangebote runterbrechen

○ Leistungsangebot strukturiert entlang Nutzenzuwachs aufbauen

○ Zwischenschritte monetarisieren, Fähigkeiten sukzessive aufbauen

● Fallhöhe reduzieren: nicht ein großer Fisch - mehrere kleine Fische

○ Leistungsbezug des Angebots sukzessive erhöhen

○ Angebots-Flexibilität über Portfolio-Ansatz behalten

○ interne Prozesse & Systeme sukzessive aufbauen

● Fokus auf Skalierbarkeit, Prozesse/Automation und (Betriebs-)Kosten
22

Zusammenfassung



Umfrage, zweiter Teil
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Sie wollen mehr erfahren oder starten?
Kontaktieren Sie uns für den direkten Austausch:

ermisch@industry-value.net

Gesprächstermin finden (Link)

www.industry-value.net

stefan.behrendt@dsp-partners.com

Gesprächstermin finden (Link)

www.dsp-partners.com

mailto:ermisch@industry-value.net
https://calendly.com/robert-ermisch/talk
http://www.industry-value.net
mailto:stefan.behrendt@dsp-partners.com
https://calendly.com/stefan-behrendt
https://www.dsp-partners.com/

