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Herzlich willkommen
zur Vorlesung

Grundlagen der Informatik,
Tellmodul Informatik




hwt k staatlich
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Von der Digitalisierung zur
Digitalen Transformation

Geschaftsmodelle wandeln sich




staatlich
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Funf Stufen der Wirkung von IT hwtk
(nach Venkatraman 1994)

Hoch Veranderung von
Geschaftsmodellen

Veranderung von Arbeitsteilung
und Zusammenarbeit

Reorganisation von
Kernprozessen

Reichweite der
Veranderungen durch IT

Unternehmensweite Integration

Lokale Unterstiitzung
Niedrig

Miedrig Potenzial Hoch
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Konsequenzen der hwtk |szie,
Digitalisierung

e [Internetokonomie

— Okonomische Nutzung des Internets, insbes.
Informations-/ Kommunikations-/ Transaktionsprozesse

— neue Internetzentrierte Unternehmen
 E-Business/ — Digital Business*, Bsp. Netflix
 Wertschopfungskette wird zum

Wertschopfungsnetzwerk, Bsp. Uber
 Elektronische Markte, Bsp. eBay
« Medienkonvergenz, Bsp. Amazon (Kindle)

« Digitale Guter, z.B. Musik, Apps
 Netzwerkguter, z.B. Social Media-Plattformen
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https://www.liferay.com/de/resources/l?title=digital-business

staatlich
,,Everything as a SerViCe“ hWtk anerkannt

« Paradigmenwechsel:

Von Gutern plus Services hin zum Service
« damit per se markt- und kundenorientiert
 Qutsourcing als Treiber (— Betreibermodelle)
- ,,Pay-per-Service/ Use“ und

Bezahlung ,,funktionaler Ergebnisse”
 Beispiele:

— Pay-per-Copy

— Cloud Computing

— Kaeser Kompressoren ,Druckluft as a service®

— Rolls-Royce ,Power-by-the-hour”

— Audi ,Funktionen freischalten”

— Philips ,pay-per-lux® (Projekt)

Daniel Pecher/ HWTK 2018




staatlich
Digitale Transformation hwtk | s

Im Rahmen der digitalen Transformation werden Geschafts-
modelle oder Geschéaftsprozesse hinsichtlich der Verflugbar-
keit und Kostenaufwendungen von digitalen Technologien
neu Uberdacht. Dieser Prozess erstreckt sich Uber das
gesamte Unternehmen. Denn es werden neue Technologien
eingesetzt [Digitalisierungsstrategie], welche die
Geschaftsablaufe grundlegend verandern [hin zu einem
Digital Business]. Die meisten Unternehmen verfolgen mit
der digitalen Transformation das Ziel, das Kundenerlebnis
zu verbessern und Wettbewerbsvorteile zu erzielen.

[LIFERAY]
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https://www.liferay.com/de/resources/l?title=digital-transformation

Management der D.T. hwtk | sz,
Digitalisierungsstrategie

Nutzung ven
Technologien

ﬁ:;;emm GI; kturelle
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Wandel von
Geschaftsmodellen

Ideen-Workshop




Das Digitale Geschattsmodell

Was bieten wir an ? /

Wert-

Besonderheit digitales
Geschaftsmodell:

IT hat besonderen Stellenwert oder ist
sogar der Kern des Wertangebotesdes
\ Produkts/Services

>

>

anaebot

Erlos
modell

Wer ist unser Kunde?

Wie erreichen wir das? Wie liefern wir?

Quelle: Gassmann et. al. 2014



Einschub: Selbst die hwitk | st
BM-Tools wandeln sich...

Technology,
Innovation, Marketing,

Research Area |
Entreprencurship

RWTHAACHEN
UNIVERSITY

Wertbeitrag

. Weichen Beitrog ieistet em Partner for
s WertxehOphungs Netrwerk !

*  Warem solite er Tei
Netiwerkes win?

ey
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staatlich
Business Model Canvas hwtk |

Key Partners Key Activities ° Value Propositions Customer Relationships ' Customer Segments ’

Schlussel- Kunden-
aktivitaten beziehungen

Schlissel- Kunden-
Wertangebote
partner Key Resources - Channels Seg m e ntg

Schllussel-
ressourcen

Kanale

Cost Structure Revenue Streams

Kostenstruktur Erlosstrome

Daniel Pecher/ HWTK 2018




Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Energie

Ly

Schliissel-Partner

Wer sind unsere Schliisselpartner?

Wer sind unsere Schliissellieferanten?

Welche Schliisselressourcen kommen von Partnern?

Welche Schliisselaktivitaten kommen von Partnern?

Vorteile von Partnerschaften:

B Verbesserung der Leistung, Einsparung von Aufwand
und Kosten

B Verringerung von Risiken und Unsicherheiten

B Zugang zu Ressourcen und Leistungen

Schliissel-Aktivitaten

Welche Schliissel-Aktivititen erfordern unsere
B Nutzen-Versprechen?

B Vertriebs- und Kommunikations-Kanile?
B Kunden-Beziehungen?

B Einnahme-Quellen?

Kategorien

B Produktion

B Problemlssung

B Plattform/Netzwerk

Schliissel-Ressourcen

Welche Schlussel-Ressourcen benétigen wir fir unsere
B Nutzen-Versprechen?

B Vertriebs- und Kommunikations-Kanale?

B Kunden-Beziehungen?

B Einnahmequellen?

Ressourcen-Arten

Produktionsmittel

Wissen (Patente, Markenschutz, Urheberrechte, Daten)
Personal

Finanzen

Nutzen-Versprechen
Welchen Nutzen bieten wir dem Kunden an?
Welches Kunden-Problem helfen wir zu lésen?

Welches Predukt- bzw. Leistungspaket bieten wir welcher
Kunden-Art an?

Welche Kunden-Bediirfnisse befriedigen wir?
Eigenschaften

Neu

Leistungsstark
Kundengerecht
Arbeitserleichterung
Design
Marke/Status

Preis

Kostengtinstig
Risikoarm

Verfligbar

Kunden-Beziehungen

Welche Art von Kunden-Beziehung erwarten die verschieden
Kunden-Arten von uns?

Welche haben wir bereits geschaffen?

Wie passen sie zum Rest des Geschaftsmodells?
Welche Kosten verursachen sie?

Beispiele

Persanliche Unterstiitzung

Spezielle persénliche Unterstiitzung

Hilfe zur Selbsthilfe

Automatisierte Dienstleistungen
Communities

Kreative Partnerschaft

Vertriebs- und KommunikationsKanale

Uber welche Kanale wollen unsere Kunden-Arten erreicht

werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie funktionieren diese Kanile gemeinsam?

Welche funktionieren am besten?

Welche sind besonders kostengtinstig?

Wie kénnen wir sie mit typischen Kundenaktivitdten in

Beriihrung bringen?

Kanal-Phasen

1. Aufmerksamkeit: Wie kénnen wir Aufmerksamkeit fiir
unser Unternehmen und seine Angebote erzeugen?

2. Bewertung: Wie helfen wir unseren Kunden dabei,
die Nutzen-Versprechen unseres Unternehmens zu
bewerten?

3. Kauf: Wie erméglichen wir es Kunden, bestimmte
Produkte und Leistungen zu kaufen?

4. Vertrieb: Wie liefern wir unser Nutzen-Versprechen an
den Kunden?

5. Nach dem Kauf: Wie betreuen wir die Kunden nach
dem Kauf?

Kunden-Arten

‘Wem bieten wir einen Nutzen an?
‘Wer sind unsere wichtigsten Kunden?
Massenmarkt

Nischenmarkt

Ein Marktsegment
Verschiedene Marktsegmente
Vielseitige Plattformen

Kosten

Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschaftsmodell?

Welche Schliisselressourcen sind besonders kostenintensiv?
Welche Schliisselaktivitaten sind besonders kostenintensiv?

Ist unser Geschiftsmodell eher

B Kostenorientiert (geringe Kosten, geringes Preis-Leistungs-Versprechen,

le Automatisierung, ext

B Nutzenorientiert (Nutzen-Angebot im Vordergrund, Premium-Nutzen-Versprechen)?

Beispiele fiir Kosten-Arten
B Fixkosten (Lohne, Mieten, Betriebsmittel)
B Variable Kosten

B Kostenersparnis durch Masse (z.B. Einkauf, Produktion)

B Kostenersparnis durch Synergieeffekte

Outsourcing)?

Einnahmequellen

Wie bezahlen sie derzeit?

Fiir welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit, Geld auszugeben?
Wofiir geben Sie es derzeit aus?

Wie wiirden sie lieber bezahlen?

Welchen Anteil haben die

Arten

Verkauf
Nutzungsgebiihr
Abonnement

Lizenzen
Vermittlungsgebuhr
Werbung

llen an den Einnahmen?

- PR
igen Einr g

Verleih/Vermietung/Leasing

Variable Preise (Verhandlungssache, ertragsabhangig, marktabhingig)

Feste Preise (Listenpreis, abhédngig z.B. von den Produktionskosten, vom Kunden-Segment, von der Menge)

Daniel Pecher/ HWT



http://www.existenzgruender.de/DE/Gruendung-vorbereiten/Businessplan/Business-Model-Canvas/inhalt.html

staatlich
Design Thinking hwtk |sizich

Lebensfahigkeit

VIABILITY
(BUSINESS)

DESIRABILITY
(HUMAN)

INNOVATION

FEASIBILITY
(TECHNICAL)

Durchflihrbarkeit

“Design thinking is a human-centered approach to innovation that draws from the designer’s toolkit
to integrate the needs of people, the possibilities of technology, and the requirements for business
success.” —Tim Brown

Daniel Pecher/ HWTK 2018


https://designthinking.ideo.com/?page_id=1542

.im hwtk szt
Business Model Canvas

ibility

!
Key R [}
ey Resources 2
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Business Model und hwtk
Value Proposition Canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions ﬁ Customer Relationships '

Desirabili

Gain Creators Gains
.e
Key Resources i
v 2.
Products
] | -

& Services
s

PPPPP

0R eeeeee Streams (s )

Cost Structure

Daniel Pecher/ HWTK 2018



Value Proposition Canvas hwtk | sz,
(,Value Proposition Design®)

Value Proposition Map Customer Profile Map

Daniel Pecher/ HWTK 2018



Value Proposition Canvas: hwtk | ot
Customer Profile Map

[
«  Customer Jobs: s o
Aufgaben, zu I6sende Probleme ks ]
oder Bedurfnisse; _
funktional, sozial, emotional; Q}

triviale bis schwere (— Prio)

. Pains (Schmerz):
negative Ergebnisse vor/ wahrend/ nach den Jobs: ,,Kosten,
neg. Emotionen, Herausforderungen, Risiken und Hurden,
bleibt hinter Erwartung zurick;
kleine bis ernste (— Prio)

« Gains (Gewinn):
positive Ergebnisse: Nutzen, erfillte Erwartungen/ Winsche,
(positiv) tberraschende Ergebnisse;
funktional, sozial, emotional;
mehr oder weniger relevant (— Prio)

Daniel Pecher/ HWTK 2018




Value Proposition Canvas: hwtk | ot
Value Proposition Map

PPPPPPP

« Products & Services:
Produkte und ®
Dienstleistungen;
funktional, sozial, emotional

- Pain Relievers:
Schmerzstiller, _
beseitigen oder vermindern Schmerzen

e Gain Creators:
Nutzenstifter,
schaffen Nutzen, den der Kunde erwartet;
funktional, sozial, emotional;

Daniel Pecher/ HWTK 2018
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Wie kommt man zu hwtk
Ergebnissen?

eeeeee

Design @ Beobachtung

WAS? WIE? WELCHE? WIE? WAS?

Daniel Pecher/ HWTK 2018




Hochschule/h

Virtuzile

\orlesung per
VideoStream

Lerngruppen

ducts

Lebenslange Abschluss-
moglichkeit durch
Multimedia-Fernstudium

L

rvices

-
Campus App/
Soc. Network

Beispiel: Hochschule

wartl,
Vv LI\

@)

hwtk

staatlich
anerkannt

Student/In

Weiterkomme/nl/|
Wachsen Nach Abschluss

KI-Chatbot

E-Learning mit .-,

C—

Crowdfunding

Studien-
gebuhren

¢
Arbeitsstelle m Lernen
cai ‘ Ziigig zum |«
Abschluss )

Live-Score/ akt. kommen Im Team

r;bschlussnote gutes arbeiten/ lernen
Campusleben
Fit V4 custome" | von zuhause zur
1T — HS kommen
VR-Praxis- \ Zu starres ‘= :
Plansp|e|e . Curriculu
] : Durchfallen/|( ..;
anfonomen = ! _ ; sozialen Status
Shuttle J | Zuwenig | > Scheitern N erreichen
Bahnhof-HS Prax-g Pru'un en
' /'S o Abschluss

/94/7 Pra Irese machen

e Studien-" T [lange Anfahr

Fernstudium = aebiinren P suchen
| ~J




staatlich
anerkannt

Die Pfeiler der hwtk
Digitalen Transformation

Digitales Digitale Digitale Digitale Digitale
Mindset Strategie Skills Evolution Technologien
* Out-of-the- * Roadmap * Die * Andauernder | * Richtige
Box-Denken Transformation | Prozess Auswahl
beherrschen

Daniel Pecher/ HWTK 2018



http://www.interreg-danube.eu/approved-projects/digitrans

Strategic Landscape Map

Customer
Trends

Ongoing
Economic
Environment

Competitor
Trends

hwt k staatlich
anerkannt

Daniel Pecher/ HWTK 2018



Gesellschaftliches hwtk szt
Umfeld und Trends

l "Hier und Jetzt" ]ﬂ\\

( ‘ "Echtzeit-/ Jederzeit-/

| Warten/ Hingehen -> sofort/ Herbringen s

s bbb 4 b Uberall-Gesellschaft"
,,,,, /

[ |

Digitalisierung als solche }

Agilitat

[ Shared Economy ]—\
) 7 Gesellschaftliches
-> Kunden kennen! H Individuelle Angebote ]—/ Umfeld und Trends

‘T Mindfulness/ Achtsamkeit

volatil ‘

~ unsicher ]

- komplex ’

| ambig

-
\

Nachhaltigkeit

Werteorientierung l>\

New Work/ Arbeiten 4.0

| Bediirnisse der Generationen Y / Z / Alpha F Alterung der Gesellschaft ]

|

[ oder lieber gegen den Trend? ]

Daniel Pecher/ HWTK 2018



Workshop Dig.GM/Gesellschaftliches Umfeld und Trends.mmap

rinzipien, Konzepte,
aradigmen der D.T.

(Energie-)Autarkie

[ Personalisierung/ Mass Customization

Autonomisierung

Automatisierung

Bediener -> Bedientem

Mensch -> Maschine -> "grey goo”

\ Predictive Maintenance }>

Product Lifecycle Management

"Digitaler Zwilling"

‘ “Kopieren” kompletter Fertigungsketten J, '

staatlich
anerkannt

hwtk

J

N
systemischer/ ganzheitlicher Ansatz J
| Rechenleistung bzw. “Intelliger
exponentielle Entwicklungen H4 Miniaturisierung \
N / Preisverfall |
Funktionsverlagerung von Hardware > Elektronik > Software ]

Funktionsintegration

T
|

/% Netze ‘\
Paradigmen/ Konzepte/ Prinzipien /——m\
der Digitalen Transformation

[ Zusammenfiihren von Realitdt (analog) und Virtualitat (digital)

[ "Everything as a Service"

ein Computer/ viele User -> ein User/ ein

“dumm" und offline -> "intelligent" und online Computer -> ein User/ viele Computer

Intelligenz im System

.mbient Intelligence/

Ubiquitous C ti
Pervasive Computing/ iquitous Computing/

N Rechnerallgegenwart
T Rechnerdurchdringung 9¢9
Imgebungsintelligenz

[ 7R "lncal hacad" l——[ Cantovt-Awaranace/ Knntavteivitit

A

Maschinen ]

~ Dinge ‘
Vernetzung =
| Umwelt |
p [ Menschen /
Dezentralisierung/ Cloud-Edge-Computing (“Intelligent Edge") ]»

“ﬁl Medien |
1
l

stationar (“Desktop”) -> mobil (“Handheld")

i

o o | mobile Endgerate/ mobiles Internet
Mobilisierung/ Mobility ‘

‘\JL Wireless \

.

b

Daniel Pecher/ HWTK 2


Workshop Dig.GM/Paradigmen. Konzepte. Prinzipien der Digitalen Transformation.mmap

Digitale Technologien hwtk | sz,
und Produkte als Treiber

| ey e e

GPS-/ Indoor-Navigation (Beacons) }

Lufttaxis

Smartphones/ Tablets ]

Wearables

[ E-Autos/ Autonomes Fahren

Autonome Drohnen und 2 :

Kleinfahrzeuge ’|£]

(aw

Robotics/ Collaborative Robots o ; /—[ Integrierte Anwendungssysteme |ﬂ ERP }
(Cobots)/ Autonomous Robots Digitale Technologien B
und Produkte ~{_#s |

0

[ Artificial Intelligence (z.B. Deep Learning)

E-Procurement, E-/M-Commerce }

bl ol

[ Big Data/ Analytics

Cloud-Computing (S/P/laaS) )

Elektronische Zahlungssysteme
(Micropayment, Kryptowahrungen,
FinTech)

Web, Social Media, Live Media ]

Plattform-/ API-Okonomie (B2C > B2B) ]

Blockchain

Daniel Pecher/ HWTK 2018



Workshop Dig.GM/Digitale Technologien und Produkte.mmap

staatlich
Jetzt sind Sie dran :) hwtk s,

Welche Branche/ Unternehmen/ Bereich wollen Sie visionar
transformieren?

« Welches Kundensegment?
« Customer Journey betrachten
— VPC Customer Profile: Jobs/ Pains/ Gains
 Jobs priorisieren und selektieren (ggf. mehrere
zusammenpassende) » Aufgabenstellung

« Brainstorming* plus Auswahl - VPC Value Proposition:
Products & Services/ Pain Relievers/ Gain Creators

 (ggf. nachsten Customer-Job angehen)

*) Inspiration dazu: D.T. Prinzipien und Technologien

Hinweis: Klebezettel verwenden, nur 1 Gedanke per Zettel

Daniel Pecher/ HWTK 2018
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hwtk

Und bitte: Traumen ©

ldeen




Initiativen hwtk sz,
(Bsp. als Einstiegspunkte...)

 http://www.interreg-danube.eu/approved-projects/digitrans

 http://deutschland-intelligent-vernetzt.orq/

 http://www.innovation-beratung-
foerderung.de/INNO/Navigation/DE/Home/home.html
 https://www.wedodigital.de/

 https://www.digital-bw.de/

« https://tourismusdigital-bw.de/

 https://www.cyberforum.de/, https://www.diz-bw.de/

Daniel Pecher/ HWTK 2018



http://www.interreg-danube.eu/approved-projects/digitrans
http://deutschland-intelligent-vernetzt.org/
http://www.innovation-beratung-foerderung.de/INNO/Navigation/DE/Home/home.html
https://www.wedodigital.de/
https://www.digital-bw.de/
https://tourismusdigital-bw.de/
https://www.cyberforum.de/
https://www.diz-bw.de/
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Axel Koch

CHAN G E Transformation
MICH ja, aber

bitte die

Mitarbeiter
MARSC H mitnehmen!
Wie unternehmen ihre

Mitarbeiter und sich selbst
Kapquerandern

Econ

Daniel Pecher/ HWTK 2018




hwt k staatlich
anerkannt

Danke

und Feedback-Runde




toratur hwik | szt

* Peter Mertens et al.:
Grundzuge der Wirtschaftsinformatik,
12. Auflage, Springer Gabler,
978-3662533611

« Jan Marco Leimeister:
EinfGhrung in die Wirtschaftsinformatik,
12. Auflage, Springer Gabler,
978-3540778462
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