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Digitale Services — eine Ubersicht

Digitale Services im Maschinen- und Anlagenbau umfassen vielfaltige Angebote z.B. zur Datengenerierung und -verarbeitung und zur
Optimierung der Produktionsperformance.

Digitale Maschinenverwaltung Remote Service

2:8. Stammdaten, Handbucher, z.B. Steuerungssysteme zur Fernwartun
Dokumentation von Instandhaltungsarbeiten o gssy 9

Optimiertes Maschinenhandling Condition Monitoring

2.B. webbasierte Trainings Transparenzschaffung, Mogllchkelt fur Real-Time
Entscheidungen

Neue Erlosmodelle Predictive Maintenance

z.B. Werbeplattformen im Aufzug Big Data Analytics

Digitales Vertriebsmodell

z.B. Onlineshop, Online-Beratung, Vertriebsunterstiitzung, Service-Konfiguratoren
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Status Quo bel vielen Maschinenbauern / Technologieunternehmen

Derzeit steht die Entwicklung digitaler Services
(insbesondere Softwareldsungen) fir einen Grol3teil
der Maschinen- und Anlagenbauer im Fokus.

Primar sind dabei datenbasierten Produktions-
optimierung und Transparenzschaffung zentraler

/ Gegenstand der Entwicklung.
Aus technischer Sicht ist bereits eine hohe
Marktreife erreicht.
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Ausgewahlte Best Practices zu digitalen Angeboten

Wir beobachten einen grundsatzlichen Trend zu digitalen Angeboten. Dabei handelt es sich um den Vertrieb reiner digitaler Losungen (z.B.
Software als neues Produkt), die Erweiterung des Geschaftsmodells (neuer Vertriebsansatz) oder die Erganzung und Weiterentwicklung der
klassischen Produkte um digitale Features. Jedes digitale Angebot oder Geschaftsmodell stellt den Vertrieb vor neue Herausforderungen.

Digitale Geschéaftsmodelle Klassische Produkte erganzt um digitale Features

Vertrieb von Digitalisierungslésungen

N * Tochtergesellschaft Bosch Software Innovations
@ BOSCH begleitet IoT-Ideen von der Strategie bis zur Losung

|] U H H GROUP digital@DURR: Smart Products/Services/Processes/Factories

< UJ I A, Digital Domains: Beratung, Konzeption, Umsetzung Ind. 4.0

Sl EM EN S » Siemens Digital Industries als Einheit flr industrielle

Automatisierung und die Digitalisierung

W —
FE-"" § Smart Farming ELRAAS Farming 4.0
vo I T H  Digitalisierung @ Voith bietet lloT / Industrie 4.0- EasyHelp 4.0
Loésungen fur Vielzahl an Branchen e i
9 HOLMER v corrioe 2.0 € JornDesre  Farmsight

Online-Plattformen 4 Biq Dukhman ViperTouch / BigFarmNet technology
o » Europaischer B2B-Marktplatz fir Chemikalien
‘ CheMondis + Start-up von Lanxess

( ;\“ Schindler Ahead (Monitoring) EENE KONE Cloud, digitale

. . Digital Media Services Gebaudeldsungen
“ » Beschaffungsplattform fiir Handwerks-/Industriebedarf Schindler
A » Start-up der Wirth-Gruppe
XOM «  Online-Plattform fur den Materialhandel H=ID=LB=RG Heidelberg Cloud, el Hilti Software
MATERIALS « Start-up von Kléckner & Co. Assistant, App Hilti Connect App

Quelle: Webseite der jeweiligen Hersteller
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Digitale Services — Herausforderungen

Fur viele Unternehmen im Maschinen- und Anlagenbau steht aktuell die Entwicklung digitaler Services (insbesondere Software) im Fokus — oft
mit sehr hoher technischer Gute, aber Schwachstellen im Geschaftsmodell und im Vertrieb.

| !m Bezug auf Marktexpertise sowie Geschaftsmodelle flr digitale Services
= weisen viele Anbieter noch Schwachstellen auf:

 Intern: Fehlender ganzheitlicher Ansatz bei der Konzeptentwicklung fir
digitale Services, mangelnde Einbindung von Marketing & Vertrieb,
Intransparenz bei Monetarisierung, Erldsquellen, Preismodellen und
Business Cases

« Extern: Keine ausreichende Ubersicht tiber Bediirfnisse der Kunden und
Angebote / Preismodelle der Wettbewerber

J Vertriebsmitarbeiter sind mit der zunehmenden Produktkomplexitat haufig
= (iberfordert.

» Unsicherheit im Verkauf von ,andersartigen” Produkte / Services, die nicht
mehr nur ,kernproduktspezifisch® sind

« Identifikation des Kundennutzen ist schwierig (Bedarfsanalyse notwendig)

ERL 5SMODEL. L o : :
« Kombinationsmdglichkeiten von verschiedenen Losungen maglich

« Oftmals kundenindividuelle Losungen und entsprechende Preispunkte
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Digitale Services — Losungsansatze

Change Management in jeder Phase der

Produktentwicklung und im Go-to-Market

* Einbindung & Schulung der Stakeholder in Bezug
auf Produkte und auf Kundenbedarfsermittiung

* Bereitstellung von vertriebsunterstiitzenden
Dokumentationen (Vorteile der neuen Produkte)

Gezielte Marktforschung zur Identifikation
digitaler Bedurfnisse der Kunden vor der
Produktentwicklung

Nicht alles, was technisch moglich ist,
muss auch realisiert werden!

* Es muss ein entsprechendes
Kundenbedurfnis geben

* Die Entwicklung sollte sich finanziell
lohnen oder aus strategischen
Gesichtspunkten wichtig sein

Frihzeitige Uberlegungen zu Monetari-
sierungsmoglichkeiten und Erstellen
von Business Cases unter Beruck-
sichtigung des bereits bestehenden
Wettbewerbsangebots, ggf. Einholen
branchenfremder Benchmarks

Gemeinsame Entwicklung digitaler Produkte Entwicklung von technischen Tools zur

* Frihzeitige Zusammenarbeit von Technik und  Unterstlitzung des Vertriebs
Marketing / Vertrieb - Digitalisierung der Verkaufsaktivitaten, z.B.
* Frihzeitige Plausibilisierung des Kundennutzens, Produkt-Konfiguratoren, Angebots-Tools, etc.

ggf. durch Marktstudien
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Projektbeispiel: Intelligenter Service-Konfigurator

In einer geschutzten Online-Umgebung ermittelt der Vertrieb die Kundenbedirfnisse auf mehreren Dimensionen. Passend auf die
Kundenanforderungen wird ein Produktvorschlag generiert, welcher angepasst, rabattiert und als PDF gespeichert werden kann.

1 @ Strukturierte Ermittiung der Kundenbediirfnisse
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