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Digitale Wertschöpfung im Fluss
Aus Industrie 4.0 Impulse für neue Geschäftsmodelle ableiten
Von Dr.-Ing. Johannes Pohl und Hans-Georg Scheibe, ROI Management Consulting AG

Wer global produziert, kann sich der Digitalisierung seiner Wertschöpfungsketten nicht mehr entziehen. 
Vor allem die technologischen Entwicklungen der Industrie 4.0 verändern neben der Fertigung auch 
Bereiche wie die Produktentwicklung und den Vertrieb kontinuierlich. Der richtige Umgang mit den 
immensen Datenmengen, die hierbei entstehen, stellt eine zentrale Herausforderung dar: Wie schafft 
man es, in diesem stetigen Informationsfluss nicht zu versinken – sondern ihn für die Entwicklung neuer 
Geschäftsmodelle zu nutzen?

Zuerst sollte man den Zustrom aus 
strukturier ten und unstrukturier ten 
Daten nicht als Bedrohung, sondern als 
Chance verstehen. Denn die gewonne-
nen Informationen lassen sich sinnvoll 
nutzen, um Prozesse über die gesamte 
Wertschöpfungskette hinweg zu ver-
bessern und Mehrwerte für Kunden 
zu erzeugen. Der Schlüssel zu neuen 
Geschäftsmodellen liegt dabei in der 
Kombination von Daten: Sowohl Pro-
duktions- und Logistikabläufe als auch 
Kundenwünsche sollte man nicht nur 
detailliert sammeln, sondern auch über 
unterschiedliche Unternehmensbereiche 
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hinweg kombiniert auswerten. Etwa, um 
anhand von Marktforschungs- und Kun-
denbefragungen Bedarfe zu erfüllen, die 
eben erst entstanden sind. 

Wertschöpfung digital abbilden

Die wirklich starken Impulse für neue 
Geschäftsideen entstehen aus einer 
durchgängigen Vernetzung und digi-
talen Abbildung aller Bestandteile der 
Wertschöpfungskette. Technologien 
wie Cloudlösungen oder M2M-Module 
beschleunigen dies auf zwei Ebenen: 
Mit vertikalen Verknüpfungen sorgen 

PPS-Systeme für eine übergeordnete Pla-
nung. Spiegelbildlich dazu verbessert die 
horizontale Vernetzung den operativen 
Auftragsdurchlauf vom Produktdesign 
über die Produktion bis hin zu Kunden-
services. In beiden Fällen gilt es, die not-
wendigen Anwendungen nicht willkürlich, 
sondern nach zukünftigen Einsatzmög-
lichkeiten auszuwählen. Etwa durch eine 
Einteilung, welche Technologien „reif“, 
aber für den eigenen Bedarf uninteres-
sant sind. Ebenso mag es aktuell „unreife“ 
Technologien geben, die in naher Zukunft 
als Infrastruktur zur Entwicklung neuer 
Geschäftsmodelle dienen könnten, z.B. 
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beim kollaborativen, branchenübergrei-
fenden eLearning. 

Vor allem die lückenlose (Daten-)Ver-
bindung sämtlicher Kunden und der 
ausgelieferten Produkte wird selbstver-
ständlicher: So bearbeiten „intelligen-
te“ Werkzeugmaschinen nicht nur ein 
Material, sondern dokumentieren auch 
ihre Nutzung durch Daten. Auf Basis des 
Nutzungsverhaltens aller Kunden lassen 
sich dann neue Funktionen für zukünfti-
ge Produkte wie zum Beispiel zur War-
tung oder für neue Services ableiten, die 
wiederum Impulse für neue Produkte 
liefern. Zusätzlich führen mehr Informa-
tionen auch zu mehr Transparenz in der 
Wertschöpfungskette. Fehler sind damit 
schneller und klarer rückverfolgbar, 
Bestände können über mehrere Konti-
nente hinweg in Echtzeit überprüft und 
Risiken entsprechend minimiert werden. 

Mut zur Veränderung

Den Wert der erhobenen Daten zu erken-
nen, ist jedoch nur die eine Seite der 
Medaille. Daneben darf die strategische 
Perspektive nicht zu kurz kommen. Hierzu 
sollte man – erstens – sein Geschäftsmo-
dellportfolio ständig überprüfen: Wie 

modular, skalierbar und übertragbar 
auf neue, durch Konvergenz und Mak-
rotrends entstehende Märkte sind die 
Geschäftsmodelle? Tragen sie künftig 
dazu bei, Wettbewerbsposition und Pro-
fitabilität zu sichern? 

Zweitens sind ein strategisches 
Personalmanagement und die 
Mitarbeiterqualifizierung für den 
Vorsprung innovativer Geschäfts-
modelle entscheidend. Die Auseinan-
dersetzung mit der Digitalisierung und 
Transformation des Unternehmens erfor-
dert jedoch auch einen nüchter-
nen und ehrlichen Blick auf 
das Recruitment: Kann man 
High Potentials mit IT- und 
Kreationstalenten für 
das Unternehmen 
begeistern? Was 
sind die eigenen 

„Mehrwerte“ gegen-
über Karriereangebo-
ten des Wettbewerbs? 

Das setzt den Mut zu einer vielleicht auch 
schmerzhaften Ehrlichkeit und Verände-
rung voraus – doch nur so können Tech-
nologien und Geschäftsideen der Indus-
trie 4.0 ihr volles Potenzial entfalten. � n
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