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Teilnebhmer mit ,trifft zu* b|s WLrifft nich
nds als Kerntﬁend der Digitalisierung lanse M-Baas ﬂr B
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L inw'eweit sie

Der deutsche Mitt

Aufbruch in das digitale

Forsetzung der zweiteilgen Se-
rie aus marke41 Ausgabe 1/2019:
Mittelstandsstudie - Status quo

m einen Vergleich zwi-
schen Status quo und
Zielbild zu erstellen
und zu untersuchen,
wo das grofite Potenzial fiir Digi-
talisierungsmafinahmen liegt,
werden die Ergebnisse der beiden
Analysen abschlieffend zusam-
mengefiigt. Dazu werden jeweils
der durchschnittliche Reifegrad
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und die durchschnittliche Wich-
tigkeit ermittelt und gegeniiber-
gestellt (s. Abbildung 6).

Die Kennlinien Reifegrad
und Wichtigkeit weisen einen
ahnlichen Verlauf auf. D.h., dass
Kerntrends, die mit einer hohe-
ren Wichtigkeit bewertet sind,
tendenziell auch einen hoheren
Reifegrad haben. Bei Big-Data-
Analytics und Machine-to-Ma-
chine ist jedoch eine grofie Dis-
krepanz zwischen Reifegrad und
Wichtigkeit zu erkennen. Daraus

lasst sich schlieRen, dass die Un-
ternehmen diese zwei Kern-
trends als wichtig fiir die Zukunft
sehen, es aber noch nicht ge-
schafft haben, einen entspre-
chend hohen Reifegrad im Un-
ternehmen zu erreichen.
Abschliefend geben die Be-
fragten an, welche drei grofiten
Nutzen sie von der Digitalisie-
rung erwarten. Die 139 Antwor-
ten werden unter verschiedenen
Oberbegriffen zusammenge-
fasst. Der Oberbegriff Effizienz,




Zeitalter?

z.B. als ,effizientere Arbeitswei-
se“, ,selbstlernende Maschi-
nen“ oder ,geringere Umriist-
zeiten“ wurde mit 38-mal am
haufigsten genannt. Datenquali-
tat, -verfiigbarkeit bzw. -rele-
vanz sind mit 28 Nennungen der
zweithaufigste Begriff. Als Bei-
spiele werden hier , Predictive
Maintenance, , Produktionsda-
ten“ und ,Echtzeitwerte® ge-
nannt. Von diesen Themen
scheinen sich die Unternehmen
den grofiten Nutzen zu verspre-

chen. Weitere Themenbereiche
sind Produktivitatssteigerung,
Zukunftsfahigkeit, Kundenori-
entierung und Transparenz.

Ergebnisanalyse -
die Digital Roadmap
als Wegweiser

Aus den gewonnenen Informati-
onen lassen sich wertvolle Rick-
schlusse und Handlungsemp-
fehlungen fiir mittelstandische
Unternehmen ableiten, die letzt-

endlich in das Resultat der Studie
einflieRen: die Digital Roadmap.
Mit der Digital Roadmap wird
dem Mittelstand ein Weg zur di-
gitalen Transformation aufge-
zeigt. Die Frage nach dem Status
quo des Mittelstands im Hinblick
auf die Digitalisierung lasst sich
anhand der ermittelten Reife-
grade ausfiihrlich beantworten.
Dabei schliefen die Ergebnisse
insgesamt auf den Digitalisie-
rungsstand dreier ibergeordne-
ter Klassen zurlck — Strategie &
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Abb. 6: Reifegrad und Wichtigkeit der
Kerntrends der Digitalisierung
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Anzahl der Nennungen, n=47. Quelle: Schmah et. al, 2019.
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Investitionen, Operations-Be-
reich und Kerntrends. Diese
spiegeln den [st-Zustand wider
(s. Abbildung 7).

Strategie & Investitionen
stellen aufgrund des langfristi-
gen und bereichstibergreifenden
Charakters das Fundament dar.
Dieses scheint bei der Mehrheit
der befragten mittelstandischen
Unternehmen gemaf den ermit-
telten Kennzahlen stark ausge-
pragt zu sein. In Hinblick auf den
Operations-Bereich - Produk-
tion, Einkauf, Logistik und Qua-
litat - lassen sich ebenfalls Star-
ken sowie Defizite erkennen. So
findet beispielsweise in der Pro-
duktion einerseits der Einsatz
von Robotern und Dashboards
bereits breite Verwendung, an-

Abb. 7: Status quo des Mittelstands
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Quelle: Schmah et. al, 2019.
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Abb. 1: Projekt-Vorgehensweise

Digitali- . .
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Herausforderungen  forderungen zu Enabler und identifizierter plan konzipieren
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Quelle: Schmah et. al, 2019.

meistern

Gain Creator

Enabler

dererseits ist die Vernetzung mit
externen Kunden und Lieferan-
ten zur Auftragsabwicklung
kaum fortgeschritten. Zuletzt
liefert die quantitative Umfrage
Aufschliisse liber den Fortschritt
des Mittelstands in Bezug auf die
Kerntrends. Fuhrend ist die digi-
tale Kommunikation wahrend
Big-Data-Analytics noch gerin-
gen Einsatz findet. Um aus den
gewonnenen Erkenntnissen im
nachsten Schritt die Digital
Roadmap zu erstellen, gestaltet
sich die Vorgehensweise ent-
sprechend Abbildung 8.

Zu Beginn werden bereichs-
spezifische sowie -iibergrei-
fende Herausforderungen des
produzierenden Mittelstands
(Customer Pains) analysiert.
Diesen werden jeweils Nutzen
(Customer Gains) zugeordnet,
mit welchen die Herausforde-
rungen bewaltigt werden. Hier-
bei handelt es sich um die Nut-
zen, welche laut Auswertung
von der Digitalisierung erwar-
tet werden. Zuletzt werden die
Kerntrends zugeordnet, die als
Treiber (Enabler) den definier-
ten Nutzen realisieren. Bei-

spielsweise zeigt sich die am
haufigsten erwdahnte bereichs-
Uibergreifende Herausforderung
in den hohen Anforderungen
durch individuelle Kunden-
wunsche. Die Nutzen Kunden-
orientierung und Flexibilitat,
welche mit acht bzw. zwel
Stimmen genannt sind, adres-
sieren genau dieses Problem.
Kerntrend und Enabler ist in
diesem Fall eine digitale Platt-
form. Eine moégliche konkrete

Gap-Analyse fir die aufgezeig-
ten sieben groften Herausforde-
rungen durchzufiithren. Von Be-
deutung sind hierfiir der Ist- und
Ziel-Zustand, bei dem sich der
Erste aus dem Reifegrad und der
Zweite aus der Wichtigkeit des
zugewiesenen Kerntrends erge-
ben. Des Weiteren werden die
Herausforderungen und die ent-
sprechenden Losungsansatze
priorisiert. Die Priorisierung wird
anhand der mit den Losungsan-

Im Optimalfall bietet die Digitalisierung
Losungsansatze flir Herausforderungen
u.a. in der Produktion und tragt zur
langfristigen Wettbewerbsfahigkeit bei.

Losungsmafnahme zur Bewal-
tigung individueller Kunden-
wiinsche ist folglich die Imple-
mentierung eines Produktkon-
figurators. Weitere Customer
Pains, -Gains und Enabler sind
Tabelle 2 zu entnehmen.

Mit den vorliegenden Custo-
mer Pains, -Gains und Enabler
gilt es, im nachsten Schritt eine

satzen verkniipften Nutzen so-
wie der Wichtigkeit der entspre-
chenden Kerntrends vorgenom-
men. Dabei ergibt sich die fol-
gende Lucke zwischen Ist- und
Ziel-Zustand sowie Priorisierung
der Herausforderungen.

Aus der Berechnung gehen
die drei hochst priorisierten He-
rausforderungen schwankende

2:2019 | marke41 71



Tabelle 2: Customer Pains, -Gains und Enabler

Produktion Qualitat Logistik Einkauf Bereichsilibergreifend
Heraus- Geringere Verzégerte Mangelhaftes Kaum elektro- Hohe Anforde- Schwankende Mangelnde
forderungen Vernetzung mit Identifikation Tracking von nische Verhand- rungen durch Kapazitats- Kommunikation
(Customer Lieferanten fehlerhafter Lagergegen- lungsfuhrung indiv. Kunden- auslastung intern
Pain) und Kunden Teile standen wlnsche und extern
Nutzen * Vernetzung (5) ¢ Screeningund + Automatisie- » Kosten- » Kundenorien- * Produktivitats- < Trans-
(Customer * Automati- Steuerung (3) rung (5) einsparung (5) tierung (8) steigerung (12) parenz (7)
Gain) sierung (5) * Produktivitats- < Effizienz (38)  Effiziente Kom- -+ Flexibilitat (2) + Automatisie- « Digitale
* Daten- steigerung (12) -+ Trans- munikation (6) rung (5) Kommuni-
verfligbarkeit, -« Daten- parenz (7) « Effizienz (38) kation (6)
-qualitat und verflgbarkeit, * Trans- * Daten-
-relevanz (28) -qualitat und parenz (7) verflgbarkeit,
- Effizienz (38) -relevanz (28) * Vernetzung (5)  -qualitat und
* Trans- « Kosten- -relevanz (28)
parenz (7) einsparung (5) « Effizienz (38)
* Produktivitats-
steigerung
Kerntrend Digitale Big-Data- Internet Digtale Digtale Vernetzte Digitale
(Enabler) Plattform Analytics der Ding Plattform Plattform Produktion Kommunikation
Ldésungs- Industrie- MES-Systeme RFID E-Procurement  Produkt- ERP-Integrati- Kunden-,
ansatz plattformen im ERP-Umfeld & E-Auctions konfigurator onsplattformen, Mitarbeiter-

Monitoring

portal & Apps

Quelle: Schméah et. al, 2019.

Kapazitatsauslastung, mangeln-
de interne und externe Kommu-
nikation sowie geringe Vernet-
zung mit Lieferanten und Kun-
den hervor.

kende Kapazitatsauslastung die
Einfiihrung einer digitalen
Plattform zur zentralen Auf-
tragsabwicklung mit Kunden
und Lieferanten. Im zweiten

Fir die schwankende Kapazitats-
auslastung empfiehlt sich beispielsweise
die Einfliihrung einer digitalen Plattform

zur zentralen Auftragsabwicklung

mit Kunden und Lieferanten.

Die Digital Roadmap defi-
niert fiir diese drei Herausfor-
derungen konkrete kurz-, mit-
tel- und langfristige Losungs-
mafinahmen. So empfiehlt sich
beispielsweise fiir die schwan-
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Schritt bietet es sich an, diese zu
einem gemeinsamen Arbeits-
und Marktplatz fiir Partneran-
gebote umzufunktionieren. Ab-
bildung 10 veranschaulicht das
Resultat, die Digital Roadmap,

samt Herausforderungen, Kern-
trends und empfohlenen LO-
sungsmaflnahmen in einem
kurz-, mittel- und langfristigen
Planungshorizont.

Fazit

Big-Data-Analytics, Machine-to-
Machine, digitale Plattformen —
Technologien und Trends, die
heute als Enabler der Digitalisie-
rung schon vorhanden sind und
in vielen Unternehmen erfolg-
reich umgesetzt bzw. gelebt wer-
den. Es mangelt folglich weniger
an der technischen Realisierbar-
keit, sondern an der Kenntnis der
Losungsansatze der Digitalisie-
rung und derer Nutzen. Dabei ad-
ressieren die Technologien der
Digitalisierung genau die Heraus-



Abb. 9: Gap-Analyse
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Abb. 10: Digital Roadmap

Heraus-
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Quelle: Schméh et. al, 2019.
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forderungen, mit denen der pro-
duzierende Mittelstand haufig
konfrontiert ist. Um langfristig
und nachhaltig wettbewerbsfahig
zu bleiben, ist der Aufbruch in die
Digitalisierung unumganglich.
Die aus der Markt- und Feld-
analyse resultierende Roadmap
dieser Forschungsarbeit bietet
mittelstandischen Unternehmen
einen Leitfaden, um die digitale
Transformation einzuleiten und
voranzutreiben. Sie stellt in die-
sem Fall eine konkrete Auspra-
gung dar, welche sich anhand der
grofdten ermittelten Herausfor-
derungen ableitet. Der Ansatz
zur Erstellung einer Digital
Roadmap - Customer Pains,
Customer Gains, Enabler, Target
& Priorization und Implementa-
tion (s. Abbildung 8) - ist aller-
dings allgemeingultig und wird
individuell auf das Unternehmen
angepasst. Entscheidend sind die

74 2:2019 | marke41

Die aus der Markt-
und Feldanalyse
resultierende
Roadmap dieser
Forschungsarbeit
bietet mittel-
standischen Unter-
nehmen einen
Leitfaden, um die
digitale Transfor-
mation einzuleiten
und voranzutreiben.

richtige Priorisierung sowie die
Definition eines Zielbilds, mit-
hilfe dessen ein konkreter kurz-,
mittel- und langfristiger Imple-
mentierungsplan konzipiert wird
- die Digital Roadmap. |
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