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Erfolg gestalten mit Potentialen Alles Kosten oder was...?
Zweck des Dokuments — Weil der Blickwinkel ein anderer sein muss

1 Zweck des Dokuments — Weil der Blickwinkel ein anderer sein muss

Warum kénnen sich manche Unternehmen, gerade auch in Zeiten von Veréinderungen, gegenliiber
existierenden und neuen Wettbewerbern durchsetzen und nachhaltig erfolgreich bleiben und andere
nicht?

Der Unterschied dafir lieg oftmals in dem Blickwinkel, der bestimmte Verhaltensweisen auslost und
Malnahmen steuert. Grob gesagt, kann man Unternehmen in zwei Arten aufteilen. Zum einen gibt es
solche, die sich immer wieder neu erfinden und neue Chancen suchen und diese vor allem auch
ergreifen. Sie nutzen diese Moglichkeiten, um ihr Business auszubauen bzw. zu erweitern und somit
den Erfolg des Unternehmens langfristig und nachhaltig gegeniiber aufkommenden Veranderungen
jeglicher Art abzusichern. Und zum anderen gibt es solche Unternehmen, die sich Gberwiegend auf ihr
Kerngeschaft konzentrieren und an ihren Strukturen festhalten. So kénnen mogliche Risiken durch
anstehende Veranderungen jedoch nicht ausreichend erkannt werden, was den Erfolg des
Unternehmens schnell gefahrden kann. In solchen Situationen kann dann oftmals nur noch reaktiv
gehandelt werden, um das schlimmste mit groBem Aufwand zu vermeiden.

Diese zwei Blickwinkel und die damit einhergehenden Verhaltensweisen konnen auf die
Charakteristiken von traditionellen und dynamischen Organisationsformen zuriickgefiihrt werden und
somit eine Begrindung fiir langfristigen und nachhaltigen Erfolg liefern.

Damit einhergehend liegt auch das Ziel des Whitepapers in der Vermittlung eines anderen Blickwinkels,
vor allem fir Unternehmen, die eher konventionell ausgerichtet sind, indem fir diese Zielgruppe eher
ungewohnte Denkweisen aufgezeigt werden, welche zukiinftig jedoch immer entscheidender fiir den
nachhaltigen Erfolg eines Unternehmens werden. Damit richtet sind das Whitepaper hauptsachlich an
Unternehmer und Manager aus klassischen Industrien, die materielle Giter, wie in der Maschinenbau-
, der Automobil-, der Bau- oder in der Chemieindustrie, produzieren.
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Erfolg gestalten mit Potentialen Alles Kosten oder was...?
Zweck des Dokuments — Weil der Blickwinkel ein anderer sein muss

Innerhalb des Whitepapers werden die Unterschiede zwischen traditionellen and dynamischen
Organisationen aufgezeigt, wobei der Fokus auf den Denk- und Verhaltensweisen der beiden Ansatze
liegt. Somit wird die Notwendigkeit zur Fokussierung auf Chancen und Potentiale fiir Unternehmen
herausgestellt und eine Moglichkeit dargestellt, wie Potentiale in der Praxis erkannt und bewertet
werden kdnnen. Dazu wird im weiteren Verlauf des Whitepapers eine Potentialwertanalysemethodik
vorgestellt, die von MARKTGUT entwickelt wurde und die auf die unterschiedlichsten Branchen und
Unternehmen anwendbar ist. Diese Methode hilft dabei den Blickwinkel zu verandern und Chancen zu
nutzen, um langfristig und nachhaltig erfolgreich zu sein. Um die Praxistauglichkeit der Methode zu
belegen, werden anschlieBend reale Anwendungsfalle beschrieben, die den Einsatz der Methode und
ihre Wirkungsweise erklaren. Am Ende des Whitepapers wird im Ausblick zudem eine Software-Losung
vorgestellt, die Projektmanagement und Entscheidungsprozesse mit der Potentialwertanalyse
verbindet. Die Frage nach dem Mehrwert ist vor allem auch im Projektgeschaft zentral, sodass die
Potentialwertmethode auch hier eine Losung bietet, um Ideen und Projekte zu bewerten und dem
Wert entsprechend zu priorisieren.
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2 Management Summary

Der Weg zum Erfolg und damit auch das Uberleben gegeniiber dem Wettbewerb beinhaltet
unterschiedliche Strategien fiir konventionelle und innovative Unternehmen. Diese Strategien kdnnen
jeweils mit den Worten ,Selbstbetrachtung” und ,Weitsicht” beschrieben werden. Klassische
Unternehmen konzentrieren sich hauptsachlich auf sich selbst und suchen intern nach Moéglichkeiten
sich stetig zu verbessern und rentabler zu werden. Vor allem der Fokus auf Kosten und
Prozessoptimierungen ist hier gegeben. Unkonventionelle Unternehmen beschaftigen sich
vordergriindlich mit den Bedlrfnissen der Allgemeinheit und versuchen globale Losungen zu finden,
um diese zu befriedigen. Sie blicken dabei voraus und suchen immer wieder nach neuen Potentialen
fir Geschéftsideen, was durch ihre flexiblen Geschaftsmodelle auch realisierbar ist.

Potentiale beschranken sich aber nicht nur auf beschriebene Geschaftsideen, sondern sie lassen sich
auch konkret beziffern. Vor allem bei der Projektarbeit wird haufig versucht ein Mehrwert, der durch
ein bestimmtes Projekt erzielt wird, herauszustellen, um so eine Begriindung fiir die Durchfihrung
eines Projektes liefern zu konnen. Hierfir gibt es jedoch keine standardisierte und etablierte Methode,
die Nutzwerte darstellt und ggf. in monetaren Werten angibt.

MARKTGUT hat mit der 5DoBT Methode ein Verfahren entwickelt mit der genau das moglich ist. 5
Dimensionen dienen als weitreichende Entscheidungskriterien zur Bestimmung des wirtschaftlichen
Nutzens von Projekten, Ideen, Strategien oder sonstigen Vorhaben. Die Methode ist dabei auf alle
Unternehmen unterschiedlicher Bereiche und GréRen anwendbar sowie individuell anpassbar. Die
Methode ermdglicht einen positiven Blick auf Veranderungen und férdert mit der Zeit das proaktive
Denken und somit den Ansporn sich stetig zu verbessern. Standiges Uberdenken und Hinterfragen der
eigenen Handlungen beziglich des Mehrwertes flihrt dazu sich stets weiterzuentwickeln, was in der
heutigen immer komplexer werdenden Welt von Vorteil ist, um erfolgreich und wettbewerbsfahig zu
bleiben.

Die 5DoBT Methode wurde bereits in zahlreichen Kundenprojekten auf unterschiedlichste Art und
Weise angewandt. Die vorgestellten Praxisbeispiele stammen aus den unterschiedlichen Bereichen,
Beschaffungsmanagement, Kostenmanagement und digitalem Management, was die Anwendbarkeit
der 5DoBT auf jegliche Branche verdeutlich. Gleichzeitig wird durch die angefiihrten Beispiele sichtbar,
dass die 5DoBT fiir verschiedene Themen und in unterschiedlichem Umfang einsetzbar ist. Egal, ob
Potentiale identifiziert, errechnet oder gemessen werden sollen, die 5DoBT helfen bei der Priorisierung
von Vorhaben, bei der Ableitung von Projekten oder bei der Realisierung der tatsachlichen Potentiale.
Letztendlich kénnen durch sie begriindete Entscheidungen getroffen werden, die auf wertbasierten
Ergebnissen beruhen. Die expliziten Handlungsempfehlungen fir die Realisierung der Potentiale
flhren schlieBlich dazu, dass Mehrwert fiir Unternehmen generiert wird und der Erfolg somit messbar
wird.

Fiir die systemseitige Umsetzung der 5DoBT Methode wird derzeit in Kooperation zwischen
MARKTGUT und T.CON ein Produkt mit dem Namen Value Engine entwickelt. Dieses System dient als
Steuerungselement fiir Ideen und Projekte und bildet den gesamten Prozess von der Einreichung einer
Idee bis zum Projektabschluss ab. Kernelement des Produktes ist die 5DoBT Potentialwertanalyse mit
der bereits Ideen bewertet und somit zu einer Entscheidungsvorlage aufbereitet werden. Im Verlauf
eines Projektes werden die Potentiale regelmalig aktualisiert und nach Projektabschluss konkret
gemessen. Die Value Engine beinhaltet weiterhin auch ein SAP integriertes Modul, das PLC Cockpit von
T.CON, was zur Produktkostenkalkulation, zur Produktplanung und zum Lifecycle Management benutzt
wird. Weitere Packages und Services, wie die Migration von bestehenden Projekten sowie die
Schaffung von Schnittstellen werden ebenfalls angeboten.
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3 Einleitung — Der ungebrochene Wille einer Geschiftsidee

»Wer schon nach dem ersten Riickschlag aufgibt, der war, ist und wird niemals ein Held sein, nicht in

der Liebe, nicht im Krieg und nicht im Geschdft."
Frederic Tudor

Auf einer Cocktailparty im Sommer 1805 war die Geschdiftsidee von Frederic Tudor geboren. Der
Bostoner dachte beim Anblick auf seinen eisgekiihlten Drink an die Menschen in der Karibik. Was
wiirden sie wohl fiir einen solchen Luxus in der tropischen Hitze geben?

Entgegen aller Erwartungen und trotz misstrauischen Worten bringt Frederic Tudor wenige Monate
spdter 130 Tonnen Natureis Richtung Karibik. Mit den Worten seines Bruders im Ohr, dass er seine erste
Ladung Eis auf Martinique verkaufen dlirfte, wenn es sie bis dahin noch gdbe, liegen 20 Tage Seeweg
vor Frederic und seiner Besatzung. Bei Ankunft im Friihjahr 1806 verkauft sich das verbliebene Eis bei
einem Preis von 16 US-Cent je Pfund jedoch nur schleppend, da die hohen Temperaturen in Martinique
den Verkauf zu einem Rennen gegen die Zeit machen, denn Tudors Handelsgut schmilzt schneller, als
auf dem Seeweg.

Hochverschuldet kehrt Frederic Tudor nach Boston zuriick. Wéhrend man sich in Bostons
Biirgerhdusern tiber Tudors Vorhaben amiisiert, sucht Frederic Tudor ein gréf3eres Schiff und nimmt die
Handelskorrespondenz mit Jamaika, Barbados, Guadeloupe, St. Thomas und weiteren karibischen
Inseln auf. Mit dem internationalen Seehandelsembargo durch Président Thomas Jefferson kommt
Tudors Geschdft mit dem Natureis in der Karibik jedoch vorerst zum Erliegen. Angeschlagen vom
Gelbfieber, verkauft Tudor dann 1810 erstmals Eis fiir 7.400 US-Dollar nach Kuba. Die Oberschicht ist
begeistert von eiskaltem Rum, Eiscreme und frischer Butter und Frederic Tudor erzielt seinen ersten
kleinen Profit aus dem Handel mit Natureis.

Trotz weiteren Riickschlagen in den folgenden Jahren durch milde und harte Winter sowie
Schiffsbriiche, denkt Frederic Tudor nicht ans Aufgeben. Stattdessen hat er gréfSere Pldne und verschifft
jetzt das Eis auch bis nach Siidamerika. Der amerikanische Eishandel nimmt Fahrt auf und wird durch
die Erfindung des Eispflugs fiir die Eisernte allmdhlich zur Industrie.

Mit 50 Jahren macht Frederic Tudor erneut grofse Pline, als er an die kiihlen Briten, die in der
Mittagshitze Kalkutta‘s schwitzen, dachte. Angespornt von dem neuen Vorhaben, konstruiert er mit
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seinen Tischlern einen Frachtraum mit drei isolierten Hohlréiumen, die von den AufSenwdéinden getrennt
sind, um den langen Seeweg mit so wenig Verlust, wie méglich zu bestehen. 1833 erreichte dann die
erste Ladung Ostindien und selbst der Generalgouverneur der Kronkolonie ist so begeistert, dass er
Tudors Kalkutta-Agenten eine Tasse aus vergoldetem Silber der ,, British Authority in Bengal” (iberreicht.
Tudor selber erfdhrt erst spéiter von diesem Erfolg.

Das Geschdft mit Indien bringt den Durchbruch und fiihrt dazu, dass sich Amerikas Eisexporteuren die
Madrkte in aller Welt éffnen. Die Mechanisierung der Eisernte, die gut isolierten Frachtrdume, das
wachsende Handelsnetz und die grofsen Mengen an ganzjéhrig verfiigbaren Natureis erméglichen den
Aufbau einer der grofSten Eisflotten der Welt.

Kurz vor dem Tod von Frederic Tudor 1864 brach jedoch das Geschdft mit dem Natureis ein, als die
Nachfrage der Arzte im amerikanischen Biirgerkrieg so grof3 war, dass sie nicht mehr bedient werden
konnte. Hilfe kam in Form von vier ,Ammoniakabsorptionskéltemaschinen” aus Frankreich, mit denen
der franzésische Ingenieur Ferdinand Carré 1859 erstmals kiinstliches Eis produzierte, indem er Wasser
durch schnelle Verdunstung von kondensiertem Ammoniak zum Gefrieren brachte. Seit Ende 1862 wird
nun auch in den USA kiinstliches Eis hergestellt wird.

1915 kapituliert schlieflich auch der Prdsident des Eisverbands mit den Worten ,,Die Pest ist in unseren
Stddten!” vor der kiinstlichen Kdilte.

Die Geschichte von Frederic Tudor zeigt, wie schnell sich Markte entwickeln bzw. verdandern kénnen
und wie schnell ein Geschéaft somit zum Erliegen kommen kann.

Aber worin lagen die Griinde fir den Untergang des Eishandels und hatte dieser verhindert werden
kénnen?

Vielleicht hatte der Untergang des Eishandels nicht wirklich verhindert werden kénnen, aber Risiken
und ihre moglichen Folgen sowie alternative Geschaftsentwicklungen waren absehbar gewesen, wenn
der Fokus des Geschaftes verdandert worden ware. Die Konzentration auf das Kerngeschaft ist eine
Eigenschaft, die auch in traditionellen Unternehmen verbreitet ist. Diese ist dadurch gepragt, dass
materielle Glter produziert und verkauft werden. Dafiir kommen Technologien zum Einsatz, die
speziell auf die Produktion des entsprechenden Gutes angepasst sind und im Laufe der Zeit optimiert
bzw. weiterentwickelt werden. Die Zielgruppe und der Markt dieser Unternehmen aus der
traditionellen Wirtschaft andern sich nicht grundsatzlich, sondern erweitern sich allenfalls raumlich.
Der Fokus dieser Unternehmen liegt auf ihren Produkten und auf der Denkweise, dass die Knappheit
der Ware den Preis bestimmt. So auch der Ansatz von Frederic Tudor, der um die Welt segelte, um
Lander mit den Waren zu versorgen, die sie selbst zu dieser Zeit nicht herstellen konnten. Auch die
Modernisierung durch die Erfindung des Eispflugs, die sich verbessernde Isolierung der Frachtraume
und die Optimierung von Prozessen zur Beladung von Schiffen, unterstiitzt das Bild von klassischen
Arbeitsweisen und zeigt, was sie ausmacht. Letztendlich konnte jedoch die Marktentwicklung durch
den Eisverband nicht erkannt werden, was zum Erliegen des Eishandels fiihrte. Der Verlass und die
Konzentration auf den bestehenden Erfolg war zu grof3, um mogliche Folgen und Risiken durch neue
Erfindungen abzuschatzen. Mogliche Potentiale fiir die Erweiterung des Eisgeschafts wurden somit
nicht gesehen und gehoben.

Wie also richtet man ein Geschaft so aus, dass es Giber Jahrzehnte hinweg und gegenliber existierenden
und neuen Wettbewerben erfolgreich bestehen bleibt?
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Hier bietet die Herangehensweise von dynamischen Organisationen einen Ansatz, denn sie zeichnen
sich durch den Fokus auf Innovationen und effektive Losungen aus, die die Bedrfnisse von moglichst
vielen Anwendern befriedigen. Somit ist die Denkweise, dass der Preis eines Produktes erst steigt,
wenn es von moglichst vielen Verbrauchern genutzt werden kann, charakteristisch fiir Unternehmer
mit unkonventionellen Organisationsformen. Mit Blick auf die Geschichte von Frederic Tudor bedeutet
das, dass der franzosische Ingenieur das Beditirfnis nach Eis ebenfalls erkannt hat, aber gleichzeitig auch
ein viel groBeres Potential, das er mit seinen Fahigkeiten in eine neue Technologie umgesetzt hat, die
allen Menschen dient und unabhangig von duReren Gegebenheiten, wie dem Wetter, Bestand hat.
Letztendlich konnte sich der aufwendige Eishandel gegeniber der neuen Technologie nicht
durchsetzen, was dazu fihrte, dass der Markt fiir den Natureishandel zunehmend verschwand.

Wie erkennt man aber solche Potentiale und wie kann man sie abschatzen?

4 Traditionelle vs. Dynamische Unternehmen — Selbstbetrachtung vs.
Weitsicht

Traditionelle Unternehmen sind oftmals in der klassischen Industrie zu finden und zeichnen sich durch
kapitalintensive Produktionsformen und -prozesse aus. Zu den vorherrschenden Produktionsfaktoren
zahlen Grund und Boden, Arbeit, Geld, und Maschinen. Informationen und Wissen spielen hingegen
eine untergeordnete Rolle. Des Weiteren sind klassische Organisationen durch ihre
Standortabhangigkeit und hierarchische, tayloristische Machtstrukturen gekennzeichnet. Die
Gesellschaft dieser Unternehmen ist durch Kostenbewusstsein und Effizienz gepragt und die damit
einhergehenden starren Arbeitsorganisationen degradieren Mitarbeiter zu ausfiihrenden Organen, die
lediglich als Kostenfaktor betrachtet werden, den es zu optimieren gilt. So herrscht in vielen
Unternehmen trotz anders lautender Leitbilder nach wie vor "Abteilungsdenken". Eng
zusammenhangende Rollen, wie Wissensmanagement, Kommunikation und Human Resources
werden nicht verknlpft. (Abteilungsdenken bremst Innovationen, 29.09.2005, Frank Schabel)

Das typische Verhalten dieser Gesellschaftsform kann im Allgemeinen als dominant, passiv und starr
beschrieben werden, was zudem durch einen natirlichen Kontrollbedarf verstarkt wird. Gegeniber
anderen Mitmenschen herrschen Misstrauen und Konkurrenzgedanken vor, was auch durch eine
allgemeine Verschlossenheit gegeniber der Umwelt deutlich wird. Da solch konventionelle
Unternehmen oftmals hierarchisch aufgebaut sind, sind ein autoritarer und paternalistischer
Flihrungsstil haufig vertreten. In der Arbeitswelt ist eine Bestrafungskultur charakteristisch, in der eine
Angst vor Fehlern besteht und die Dominanz des Rechnungswesens und des Controllings genutzt wird,
um Konsequenzen deutlich zu machen. Als Hersteller von Serienfertigungen besitzen diese
Unternehmen groRe Produktionsanlagen, die mithilfe eines gut funktionierenden
Lieferantennetzwerkes betrieben werden und Produkte hervorbringen, die wohlbekannt sind. Die
Produktpalette besteht dabei eher aus traditionellen statt innovativen Produkten, was das Vertrauen
in Altbewahrtes verdeutlicht. Neue Entwicklungen oder sich verandernde Bediirfnisse liegen somit
nicht vordergriindlich im Blickwinkel dieser klassischen Organisationen. Sie haben eher die Ansicht,
dass sie aufgrund von sorgfaltiger Kostenkontrolle, Prozessoptimierungen und Fokus auf
Kundenzufriedenheit auch in Phasen einer Rezession liberleben. (Litzlbauer, 2003)

Um dieser Ansicht gerecht zu werden, dient auch in dieser traditionell gepragten Arbeitsweise das
Value Management als Ansatz zur Neugestaltung und Optimierung von Prozessen,
Organisationseinheiten sowie von Produkten und Dienstleistungen.
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Value Management ist dabei keine eigenstiandige Methodik, sondern vielmehr ein Managementstil
bzw. ein Filhrungsverhalten, das sich mit der Gestaltung und Realisierung von wertorientierten Zielen
auf allen Managementebenen beschaftigt. Es umfasst eine grofRe Anzahl von Methoden, wobei die
Wertanalyse oder auch Value Engineering die am hdaufigsten eingesetzte Methodik ist, bei der
verschiedenste Techniken zur Anwendung kommen, um Einsparpotentiale und Ergebnis- oder
Produktverbesserungen entlang der gesamten Wertschopfungskette aufzufinden. Sie ist ein
Rationalisierungsverfahren, das zum Ziel hat Produktkosten einzusparen, ohne dabei
Qualitatseinbullen hervorzurufen. Produkte und Prozesse gilt es so zu verbessern, dass Kosten
reduziert und gleichzeitig die Marktanforderungen erfiillt werden. Dabei werden niitzliche Methoden
der Produkt- und Prozessplanung unter einer Systematik zusammengefiihrt und pragmatisch
angewendet. Diese Methode basiert auf einer funktions- und wertbasierten Produktdenkweise,
wodurch eine konsequente Markt- und Preisorientierung geférdert wird.

Die Herausforderung des bestehenden Value Managements ist jedoch, dass die eindimensionale
Kostenfokussierung nicht den tatsachlichen Anforderungen des Managements entspricht. Die
strukturierte Entscheidungsfindung, vor allem fiir Investitionen, Projekt- und Budgetentscheidungen
bedarf einer zukunftsorientierten Sichtweise. Es besteht oftmals eine allgemeine Aversion gegeniber
zukunftsorientierten Potentialkalkulationen unter Zuhilfenahme von Annahmen und Schatzungen,
jedoch finden Schatz- und NenngréRen auch im etablierten Value Management Ansatz Anwendung.
Die konventionellen ROl und Payback Betrachtungen helfen auch nur bedingt bei der Bewertung von
Auswirkungen, Effekten und Potentialen von GroRprojekten oder Roadmaps. Im Zweifel ist genau
dieser Fakt der fehlenden Berechenbarkeit von Effekten aus Digitalisierungsprojekten ein Grund,
warum viele Unternehmen dem Fortschritt hinterherhinken und sich vor digitalen Roadmaps fiirchten.

Wie also schaffen es andere Unternehmen Potentiale zu finden, die sich nicht nur auf Kostensenkung
beziehen und die fehlende Berechenbarkeit von Effekten zu bestimmen?

Grundlegend ist die Denkweise von unkonventionellen Unternehmen wesentlich dynamischer und
risikobereiter gepragt, als die von traditionellen Unternehmen. Produkte und Dienstleistungen dienen
hier nicht mehr nur dem Zweck der Bedirfnisbefriedigung, sondern bekommen viel mehr Bedeutung
auch fir anliegende Bereiche und bilden heute die Grundlage neuer Geschaftsmodelle und Strategien.
Strategische Entscheidungen werden von Vorstellungen Gber zukiinftige Entwicklungen bestimmt und
nicht mehr von physischen Produkten und der materiellen Produktion. Flir Unternehmen wird es damit
immer wichtiger, die Einstellungen, Geflihle und Wiinsche ihrer Kunden zu kennen, um auf den
Markten der Zukunft bestehen zu kénnen. Gesellschaftliche Anliegen werden zu einem zentralen
Bezugspunkt fir Unternehmensstrategien. Vorstellungsbilder, Gefiihle, alles das, was ein Produkt
umgibt, spielt bei Kaufentscheidungen eine wichtige Rolle.

Vertreter einer dynamischen Organisationsform haben daher erkannt, dass das Fortbestehen ihrer
Unternehmungen nur dadurch gesichert werden kann, wenn sie ihre Unternehmen stadndig
weiterentwickeln, neu erfinden, neue Geschaftsfelder erschlieRen und sich kundenorientierter
aufstellen. Sie verstehen es Chancen und Potentiale aus einem sich entwickelnden Markt friihzeitig zu
erkennen, um Wettbewerbspositionen sehr schnell zu besetzen und eigene Standards zu etablieren.
Hierfiir sind ein zukunftsorientierter und visionarer Blickwinkel klar von Vorteil. Der Fokus liegt hier
nicht langer auf dem eigentlichen Produkt allein, sondern vielmehr in der Moglichkeit in peripheren
Wertschopfungsketten neue Geschaftsmoglichkeiten zu entdecken und zu nutzen. Das eigentliche
Produkt wird innerhalb der Wertschdpfungskette als ein komplementares Gut betrachtet, wobei jeder
einzelne Wertschopfungsprozess zur Disposition steht und somit die Grundlage neuer
Geschaftsmodelle bildet. Ausgehend vom origindren Geschaftsmodell werden Potentiale in
anliegenden Bereichen gesucht. Somit ist es auch moglich, dass branchenfremde Unternehmen mit
innovativen Geschaftsmodellen sich wesentliche Teile der Wertschopfungskette aneignen kénnen. Die
Voraussetzung dafir bildet jedoch eine universelle Verfligbarkeit und eine weltweite Vernetzung des
eigentlichen Produkts. In diesem visiondren und zukunftsorientierten Markt ist es daher nicht uniblich,
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dass Patente, Rezepte, Muster etc. des eigentlichen Produkts dem Wettbewerb frei zur Verfligung
gestellt werden, um moglichst schnell das angestrebte Ziel zu erreichen. Anders als in der Denk- und
Vorgehensweise von klassischen Organisationsformen, ist der Mut zum Risiko in unkonventionellen
Unternehmen wesentlich héher, wobei nicht jede Idee den Sprung zum Erfolg schafft. Denn den
Wettbewerb gewinnt haufig nicht das liberzeugendere Konzept, sondern wer am schnellsten eine
angeschlossene Basis aufbaut. (Roland Berger 2015)

Somit werden von Vertretern dynamischer Organisationen ganzheitliche Betrachtungen und
Ubergreifende Denkweisen gefordert, um neue Ideen und Strategien zu generieren und Potentiale
friihzeitig zu erkennen. Hierarchische Strukturen und Machtdenken, wie sie in traditionellen
Unternehmen zu finden sind, stehen dieser Entwicklung jedoch entgegen.

Um zukiinftig dem steigenden Wettbewerbsdruck in einem hochdynamischen Markt Stand zu halten,
ist daher eine Entwicklung weg von starren Strukturen und hinzu sich stetig weiterentwickelnden
autonom agierenden Systemen unumganglich. Die Voraussetzungen dafiir bilden gut vernetzte und
interagierende, cross-funktionale Interessengruppen mit unterschiedlichen Expertisen und
Fachkenntnissen, einschlieBlich Fihrungskraften, Mitarbeitern und Unternehmen. Denn nur auf diese
Weise lassen sich alle verfligbaren Ressourcen effizient fiir das Auffinden von mdoglichen Potentialen
nutzen.
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Abb.: Schlagworte zu dynamischen Unternehmen

Um Veranderungen im Unternehmensumfeld effektiv und zielgerichtet umzusetzen und die damit
verbundenen Potentiale zu realisieren, werden Organisationsformen benétigt, die durch ein offenes
und erfolgsorientiertes Management gepragt sind und traditionelle tayloristische Prinzipien
verabschieden. Mit solchen Organisationsformen kann das Flexibilisierungs- und Innovationspotential
von Unternehmen geférdert werden und Voraussetzungen geschaffen werden, die flexible und
dynamische Arbeitsweisen ermoglichen. Projektarbeit ist beispielsweise eine Arbeitsweise, die es
Organisationen erlaubt, flexibel auf sich andernde Umfeldbedingungen zu reagieren und die eigene
Anpassungsfahigkeit stetig zu verbessern, um einen entscheidenden Wettbewerbsvorteil zu erlangen.
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Diese geforderte Flexibilitdt ist mit traditionellen Organisationsformen kaum zu erreichen, da die
verankerten Prozesse viel zu starr und trdge sind. Aber auch diese Unternehmen stehen vor der
Herausforderung immer komplexere Anforderungen in immer kirzerer Zeit zu bearbeiten. Um dem
gerecht zu werden, werden auch hier oftmals voriibergehend Projektteams gebildet, die verschiedene
Expertisen vereinen und fiir den schnellen Erfolg abteilungsiibergreifend zusammenarbeiten.

Langfristig Uberleben Unternehmen nur, wenn sie sich immer wieder schnell und flexibel an
veranderte Bedingungen aller Art anpassen koénnen, was wiederum bedeutet, die eigene
Organisationsform stetig zu (iberdenken. Dynamische Strukturen und Projektarbeit bewirken ein
offenes und flexibles System mit flachen Hierarchien durch das Ideen und Potentiale geférdert werden
kénnen und letztendlich die Zukunftssicherung von Unternehmen positiv beeinflusst.

Arbeitsweise

flexibel

Projekt- und

Zukunfts-
potential

Projekt-
und

Zukunfts-
potential

Organisationsform

traditionell dynamisch

Projekt-

und
Projekt-
und

Zukunfts-

Zukunfts- potential

potential

starr

Abb.: Matrix zu Projekt- und Zukunftspotentialen

Doch wie genau kénnen diese Potentiale erkannt, bewertet und gehoben werden in solch komplexen
Strukturen?

MARKTGUT hat in einer Vielzahl von brancheniibergreifenden Kundenprojekte eine Methodik
entwickelt, um Vorhaben zu bewerten und zukunftsorientierte Entscheidungen mehrdimensional und
trotz dessen strukturiert treffen zu konnen. Diese Methodik eignet sich sowohl fir die Priorisierung
von Demands in Budgetierungsprozessen, als auch fir Kreativ-Workshops zur Ideenfindung und zur
Validierung einzelner Projektvorhaben. Zudem wurde die Methode als ganzheitlicher Ansatz
entwickelt, wodurch ein Lifetime-Controlling zur effektiven Steuerung ermoglicht wird. So wurde
zusammen mit Kunden unter dem Mindset des Value Managements, ein Gbergreifendes Framework
entwickelt, um zukiinftig noch zielgerichteter entscheiden zu kdnnen.
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5 Nutzwerte von Projekten

Um verkirzte Produktlebenszyklen und die damit verbundenen Risiken abzufangen, ist eine
Arbeitsteilung gefordert, die von den meisten Unternehmen nur noch in Form von Projekten
gewahrleistet werden kann. Daflir muss die Ressourcenplanung so optimiert werden, dass Projekte
bezliglich ihres Nutzens ausgewahlt und priorisiert werden. Voraussetzung dafiir ist es jedoch, dass die
Wertbeitrage und die Nachhaltigkeit von Projekten und MalBnahmen fiir die Unternehmen transparent
sind. Belegt durch eine Studie von PWC aus dem Jahr 2011, liegen die groRten Defizite vor allem aber
in der Identifizierung, Messung und Interpretation des Mehrwerts von Projekten. (PWC, 2011)

Die Mehrheit der befragten Teilnehmer gab an, dass sich der Nutzwert ihres Projektportfolios in den
letzten Jahren erhoht hat, dies jedoch eher einem subjektiven Empfinden zugrunde liegt, als einer
nachweislichen und zuverldssigen Messung durch vorhandene Instrumente. Dass der Nutzen von
Projekten schwer messbar ist, steht zwar der Tatsache gegeniber, dass Kostensenkung und
Umsatzsteigerung quantitative GréRen sind, die mit Kennzahlen bewertbar sind, aber diese oft nicht
eindeutig nur einem Projekt zuzuordnen sind, laut den Umfrageteilnehmern. So kdnnten mehrere
Projekte um denselben Nutzen konkurrieren bzw. sich gegenseitig ergdanzen. Diese Schwierigkeiten
flihren oftmals dazu, dass der wirtschaftliche Nutzen von Projekten nicht bestimmt und gemessen
wird. (PWC, 2011)

Fiir die Projektgenehmigung ist zwar in der Regel eine detaillierte Kosten-Nutzen-Analyse gefordert,
um eine wirtschaftliche Entscheidung bzgl. einer Projektdurchfiihrung treffen zu kénnen, doch liegt
der Fokus dieser Entscheidung dabei Giberwiegend auf den Kosten. Die Nutzenbetrachtung hingegen
schwindet mit zunehmenden Projektverlauf in den Hintergrund, sodass die Erreichung des
Wertbeitrags nur selten liberprift wird. Das liegt vor allem daran, dass sich die Geschaftsfiihrung und
das Controlling nach der getroffenen Entscheidung aus den Projekten zuriickziehen und nur im Falle
einer Uberziehung des Projektbudgets einschreiten. Ansonsten wird die Uberpriifung der
Projektergebnisse dem Projektmanagement Uberlassen. Fiir den Projektleiter ist jedoch die
Realisierung des Wertbeitrags nur eins von mehreren und unter anderem auch konkurrierenden
Zielen. Eine neutrale Instanz, die alle Wertbeitrdge und Synergien im Blick hat und im Falle von
Abweichungen eingreift, kann helfen, um Nutzwerte abzusichern. (PWC, 2011)
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Kostenanalyse Nutzenanalyse Nutzenanalyse
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Abb.: Bedeutung Nutzenanalyse im Projektverlauf (PWC, 2011)
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Das Nichtvorhandensein eines Wertbeitrages in einem Projekt kdnnte wiederum einen Projektabbruch
bewirken und somit Ressourcen fiir wertbringendere Vorhaben im Unternehmen freisetzen. Jedoch
ist der Abbruch von Projekten aufgrund des fehlenden Nutzens eine absolute Ausnahme. Stattdessen
werden kritische Projekte immer haufiger in zeitlich begrenzte Teilprojekte, die unabhingig
voneinander eigene Ergebnisse liefern, gegliedert, um komplette Projektabbriiche zu vermeiden. Die
am haufigsten genannten Griinde fiir einen Projektabbruch wurden von den Teilnehmern der Studie,
wie folgt genannt:

Nichterreichen
Wertbeitrag

mangeindes
Kundeninteresse

Mangel im
Projektmanagement

Uberschreitung
Projektbudget

Strategiewechsel

Nichterreichen fachl.
Anforderungen

[ an 1. Stelle genannt

an 2. Stelle genannt
an 3. Stelle genannt

Abb.: Griinde fiir einen Projektabbruch (PWC, 2011)

Die Nichterreichung des Wertbetrags macht den kleinsten Anteil der Griinde fiir einen Projektabbruch
aus, zeigt aber dennoch die Bedeutung des Themas fiir Unternehmen und bestatigt die Tatsache, dass
den meisten Unternehmen Mittel fehlen, um den wirtschaftlichen Erfolg eines Projektes zu messen.
(PWC, 2011)

Weiterhin geht aus der Studie hervor, dass diese Herausforderungen in Unternehmen aus den
unterschiedlichsten Branchen auftreten. Auch die GroRRe eines Unternehmens spielt nur eine geringere
Rolle, denn durch die geringere Komplexitat und kiirzere Entscheidungswege, gelingt es Unternehmen
mit einem Jahresumsatz von weniger als 1 Mrd. Euro leichter den Nutzen ihrer Projekte zu messen.
Nichtsdestotrotz sind laufende Nutzwertberechnungen in den Unternehmen nicht selbstverstandlich,
was auch daran liegt, dass es noch keine allgemein akzeptierte Standardmethode gibt, die als
Orientierung in der Praxis dienen kann. (PWC, 2011)

Um ein effektives Nutzenmanagement aufzusetzen, bedarf es, laut der Studie, einer Anwendung
allgemeiner Methoden und Instrumente, die auf das individuelle Projektgeschaft angepasst wird.
Dabei sollten Leitlinien zum Nutzenmanagement von einer ggf. zentralen Stelle der Organisation
definiert, auf Einhaltung kontrolliert und aktiv im Unternehmen verankert werden. Im weiteren
Projektverlauf sollten klare Verantwortlichkeiten bzgl. der Erreichung von Projektzielen festgelegt
werden, die den aufgesetzten Leitlinien folgen und die regelmilRig die Zielerreichung im Projekt
Uberprifen. Auch bei der Projektgenehmigung sollten Kosten und Nutzen im gleichen
Detaillierungsgrad betrachtet werden und am Ende des Projektes sollte der tatsdchliche Nutzen
analysiert und bewertet werden. (PWC, 2011)
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Als Fazit der Studie gilt, dass ein ausgestaltetes Nutzenmanagement den Unternehmen hilft einen
realistischen Uberblick tiber den Wert ihres Projektportfolios zu bekommen. Somit kann der Wert von
einzelnen Projekten oder des Gesamtportfolios anhand von Kennzahlen ermittelt und durch
nutzenorientierte Steuerung nachhaltig erhoht werden. Durch diese Strategie kann der
Unternehmenswert durch Effizienzgewinne in der Innenorganisation gesteigert und die eigene
Wettbewerbsposition gestarkt werden. (PWC, 2011)

Letztendlich zeigt die PWC Studie, dass die Basis fiir eine aktive Nutzenorientierung in den
Unternehmen unterschiedlich ausgepragt ist, wobei die Umsetzung haufig noch nicht vollzogen wurde
oder nur im Ansatz vorhanden ist. Daher liegen ungenutzte Potentiale noch frei, die durch ein
Nutzenmanagement gehoben werden kdnnen und sollten. (PWC, 2011)

6 Griinde fiir den Verlust von Potentialen in Projekten

Neben den bereits angesprochenen Griinden fiir die Nichtermittlung des wirtschaftlichen Nutzens
von Projekten, die aus der PWC Studie hervorgehen, gibt es weitere Griinde, die dazu fihren, dass
Potentiale, selbst, wenn sie ermittelt worden sind, letztendlich nicht realisiert werden.

1. Grundrelevanz von GroBprojekten

Oftmals rutschen GroBprojekte wegen ihrer Grundrelevanz problemlos durch den
Entscheidungsprozess, sind jedoch zumeist nicht richtig aufgesetzt. Die Initiatoren eines Projektes
bzw. einer entsprechenden Idee sollten klar darlegen kénnen, welche konkreten Inhalte und
Zielstellungen forciert werden. Hierbei bedarf es einer konkreten Definition, sowie einer
entsprechenden Ressourcenplanung. Auch die Meilensteine & Quality Gates sollten bereits vor
Beginn des Projektes, zumindest in einer Grobplanung, festgelegt sein. Die Identifizierung und
Ermittlung von Potentialen sollte zu diesem Zeitpunkt ebenfalls schon Teil der Projektdefinition
sein und nicht aufgrund der Selbstverstandlichkeit der Projektdurchfiihrung in den Hintergrund
ricken, denn sonst kdnnen wichtige Potentiale nicht erkannt und realisiert werden.

2. Risiken werden nicht realistisch abgeschatzt

Eine zu eingeschrdankte Sichtweise auf den eigenen Arbeitsbereich, ohne den Blick auf den
Gesamtprozess zu richten, fiihrt zu einer Verkennung von relevanten Risiken fiir den erfolgreichen
Eintritt des Projektpotentials. In der Folge konnen GegenmaRnahmen nicht oder nur unzureichend
eingeleitet werden. Zumeist geniigt eine abteilungsiibergreifende Abstimmung mit relevanten
Stakeholdern, um die Risiken gering zu halten und die Potentiale abzusichern.

3. Fehlende Handlungen & MaBnahmen

Vision ohne Aktion ist Halluzination! Potentiale werden nur gehoben, wenn Sie mit
entsprechenden MalRnahmen belegt sind. Zudem sollte immer wieder nachjustiert werden, ob die
geplanten Handlungen auch tatsachlich den Zielen dienen, welche anfangs definiert wurden. Dies
sollte in einer entsprechenden Regelmaligkeit passieren, um proaktiv statt reaktiv handeln zu
kénnen und so die Realisierung der Potentiale sicherzustellen.

Entwurf streng vertraulich Seite 15/ 34



Erfolg gestalten mit Potentialen Alles Kosten oder was...?
Grinde fiir den Verlust von Potentialen in Projekten

4. Laufende Umsetzung wird nicht verfolgt

Nach einer umfassenden Prifung des Projekt-Demands, wird die weitere Verfolgung der
Umsetzung zwecks Zeit, Kosten, Potentiale und Qualitat oftmals nur unzureichend verfolgt. Hierbei
werden Quality Gates und Steering Boards zumeist nicht konsequent umgesetzt und mangels
Kapazitaten und Priorisierung abgesagt, was dazu fiihrt, dass der Fokus auf wichtige Themen
verloren geht. Bei verdnderten Randbedingungen miissen demnach alle Planungen angepasst
werden, um einen Projekterfolg zu gewahrleisten.

5. Wechselwirkungen und Einflussbereiche werden nicht erkannt

Kommunikation ertffnet neue Wege. In der Realitdt gibt es hierbei allerdings die grofiten
Herausforderungen. Eine ganzheitliche Prozessbetrachtung hilft bereichslibergreifende Synergien
zu nutzen, wodurch Ressourcen eingespart werden kénnen, was jedoch oft nicht beachtet wird.
Ahnliche Projektinitiativen anderer Unternehmensresorts, Altprojekte und Erfahrungen kénnen
somit helfen, Potentiale noch schneller zu heben.

6. Mangelndes Commitment

Das fehlende Bekenntnis zu Zielsetzungen, Aufgabenstellungen und messbaren Zielen hemmt zum
einen die Einschatzung von oft nur schwer validierbaren Potentialen, als auch die Umsetzung
derer. Dieses Commitment ist jedoch relevant, um den Weg zu Potentialen zu finden und diese
sichtbar und erreichbar zu machen.

7. Unklare Entscheidungswege, Zustdndigkeiten & Verantwortlichkeiten

Eine unklare Aufgabenverteilung und stdandig wechselnde Zustdndigkeiten sind die typischen
Verhinderer von verantwortungsvollem und selbststandigem Handeln. Die Projektmitarbeiter
entfalten somit nicht die bendtigte Starke und Durchsetzungskraft, um Projekte voranzubringen.
Wenn Eskalationswege nicht bekannt sind oder nicht genutzt werden, flihrt dies zudem zu
unnotigen Unterbrechungen und Verzogerungen. Der Projekterfolgt und die Realisierung der
Potentiale ist somit gefahrdet.

8. Keine Lesson Learned nach dem Projekt

Uber ein misslungenes Projekt méchte niemand reden? Gerade diese Projekte sollten tiefgehend
durchdrungen werden, um aus den einstigen Fehlern zu lernen und vom Misserfolg zukiinftig
profitieren zu konnen. Hier gilt es das eigene Ego zurlickzustellen und nicht in wilde
Beschuldigungen zu verfallen. Nur durch diese reflektierte Art und Weise der Riickschau, gehen
Potentiale in Zukunft nicht mehr verloren.

Die in der Studie thematisierten Schwierigkeiten sowie die soeben beschriebenen Griinde fiir den
Verlust von Potentialen in Projekten sind auch der MARKGUT GmbH aus langjahriger Projekterfahrung
bekannt, sodass sie es sich zur Aufgabe gemacht hat, eine auf alle Bereiche anwendbare
Potentialwertanalysemethode zu entwickeln. Kernelemente sind dabei die Identifizierung und
Ermittlung von Potentialen sowie deren Verknipfung mit Handlungsempfehlungen, um diese
letztendlich auch zu realisieren. Die Methodik wird in den folgenden Kapiteln detailliert vorgestellit.
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7 5DoBT - die Potentialwertanalyse

7.1 Uberblick

Als Grundlage fiir die Ermittlung von Potentialen dient ein wertanalytischer Ansatz, bezeichnet als die
5 DoBT — Methode (5 Dimensions of Business Thinking), die hautsachlich zur Bewertung von Ideen und
Projekten dient und folgende Dimensionen umfasst:

i} Die Umsatzsteigerung umfasst alle MaBnahmen zur nachhaltigen Erhéhung des Umsatzes
eines Unternehmens.

Die Effizienzsteigerung umfasst alle MalRnahmen zur Optimierung von Unternehmens-

&f prozessen in Hinblick auf Transparenz, Messbarkeit und Vergleichbarkeit sowie MaBnahmen
zur Verbesserung des Betriebsklimas durch Kompetenzaufbau und -ausbau infolge optimaler
Personalstrukturen.

) Die Direktkostensenkung umfasst alle Mallnahmen zur Reduzierung von direkten Kosten eines
Unternehmens, um langfristig sinnvolle Einsparungen zu realisieren.

w Die Risikominimierung umfasst alle MalRnahmen zur Identifikation, Bewertung, Priorisierung,
aw Minimierung, Steuerung und Uberwachung von méglichen Risiken eines Unternehmens.

Die Innovationsgraderh6hung umfasst alle MaBnahmen zum Abbau von Innovationsbarrieren
sowie MalBnahmen zur Forderung der Innovationskraft innerhalb eines Unternehmens.

S

Als Potentialwertanalyse bietet die 5DoBT Methodik dem Anwender die Maoglichkeit, das
zugrundeliegende Potential von Ideen und Projekten fiir die Realisierung sichtbar zu machen. Hierbei
werden Inhalt und Umfang definiert, die wesentlichen Anderungen (organisatorisch, systemisch,
prozessual) aufgezeigt und die daraus resultierenden Auswirkungen beleuchtet.

Auf Grundlage der ganzheitlichen Betrachtung von Effekten, Synergien und Randbedingungen kénnen
notwendige Entscheidungen erkannt und konkrete HandlungsmalRnahmen abgeleitet werden. Die
ermittelten Potentiale kdnnen sowohl quantitativ, als auch qualitativ beschrieben werden und stellen
eine zusatzliche strategische Entscheidungs- und Steuerungsgrundlage zur ROI-Betrachtung dar. Diese
Methode unterstiitzt somit das Lifetime-Controlling von der Idee iber Projektabwicklung bis hin zur
Umsetzung und somit zur Verbesserung des Unternehmenswertes.

S5DoBT-POTENTIALE

IDEEN N PROJEKTE UMSETZUNG

Abb.: Prozessablauf Potentialermittlung
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Der Unterschied zur ROI Berechnung wird in der nachfolgenden Abbildung verdeutlicht. Der gelbe
Graph stellt dabei in der ersten Phase das subjektiv erwartete Potential vor der ROI Berechnung dar,
welches im Laufe der Zeit und mit Beginn von tatsiachlichen Berechnungen stark abnimmt, da die
Kosten, aufgrund ihrer zuverldssigeren und konkreteren Bestimmbarkeit, oftmals hoher angesetzt
werden, als der Gewinn. Ublicherweise wird jedoch der mit Projektstart errechnete ROI-Wert bis zum
Ende des Projektes nicht mehr Giberprift bzw. angepasst, was die Genauigkeit des Wertes deutlich
verfalscht. Der Potentialwert hingegen, der durch die 5DoBT Methodik bestimmt wird und durch den
blauen Graphen dargestellt wird, kann ab der Ideengenerierung mit Kennzahlen oder Annahmen
ermittelt werden und somit eine Grundgenauigkeit des Wertes fiir den weiteren Projektverlauf
herstellen. Diese Genauigkeit wird sich aufgrund der zunehmenden Messbarkeit von Kennzahlen und
Annahmen im weiteren Verlauf weiterhin erh6hen, was durch den grauen Graphen verdeutlicht wird.
Sobald das Projekt in der letzten Phase ist, konnen alle zuvor festgelegten Kennzahlen und Annahmen
direkt gemessen und verglichen werden, sodass dort die Genauigkeit der Potentialwerte am hochsten
ist. Die 5DoBT Methode bezweckt somit, dass die zu Beginn ermittelten Potentialwerte in
regelmaligen Abstanden, in Verbindung mit Meilensteinen oder Statusupdates, auch Uberprift
werden, um so eine Anpassung an die Genauigkeit der berechneten Potentialwerte sicherzustellen und
von Beginn an eine realistische Potentialwertermittlung zu gewahrleisten.

Statische

ROI Berechnung Messbarkeit des Potentials

Erwartetes Potential

‘ { . — - . = . Level der 5DOBT

5DOBT Wert ! / i 2 Potentialwert
: Absicherung

v v v v v

Priorisierung Strategischer Operatives Ziel KPI KPI Anwendungder

Strategisches Ziel Kontrollpunkt S5DOBT

Abb.: Lifetime des 5DoBT Methodik im Vergleich zur ROl Berechnung

Die Potentialwertanalyse ist fir die Bewertung jeglicher Vorhaben, Projekte, Entscheidungen,
Innovationen, Strategien etc. geeignet sowie fiir Unternehmen aller Branchen und GréRBen. lhr Ansatz
mit den finf Dimensionen ist allgemein anwendbar und bietet die Moglichkeit zu abstrahieren bzw.
die Dimensionen und ihre Einflussbereiche individuell zu erweitern.

Kernaussagen Q

etc. und fir die gesamte Lifetime geeignet

I = Ermittlung von Potentialen fiir Ideen, Projekte, Entscheidungen, Innovationen, Strategien I
I =  Anwendbar fiir Unternehmen aller Branchen und GréRen sowie individuell anpassbar :
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7.2 Anwendung der 5DoBT-Methodik

Der Methodik liegt ein Framework zugrunde, welches die Definition des zu betrachtenden Business
Cases, die Ableitung und Kalkulation der Potentiale sowie eine Zusammenfassung der Ergebnisse (iber
drei Jahre beinhaltet. Mithilfe des Frameworks werden die identifizierten Potentiale anhand von
Kennzahlen und Annahmen ermittelt. Da nicht alle Potentiale quantitativ bewertbar sind, bietet die
Methodik ebenfalls die Moglichkeit, qualitative Potentiale zu integrieren. Diese Potentiale werden
dann der Beeinflussbarkeit nach eingeordnet, um deren Umsetzbarkeit durch das Projektteam
einzuschatzen und mogliche Risiken friihzeitig zu identifizieren und zu bericksichtigen. Das ermittelte
Gesamtpotential wird schlieBlich einer Lifetime Betrachtung unterzogen, da die Ergebnisse nicht
gleichermalen in den ersten drei Jahren zu realisieren sind. Zusatzlich wird eine Margenwirksamkeit
aller funf Dimensionen festgelegt, sodass letztendlich ein realistisch erzielbares Gesamtpotential flr
die folgenden drei Jahre ermittelt wird. Das Framework bietet ebenfalls die Mdglichkeit, jedes
Potential mit Handlungsfeldern zu verknipfen, die aufzeigen, welche MaBnahmen umgesetzt werden
mussen, um das Potential auch realisieren zu kénnen.

Diese soeben beschriebene Vorgehensweise wird anhand des Frameworks und eines Beispiels
nachfolgend im Detail erlautert. Das Bespiel bezieht sich dabei auf einen deutschen Industriekonzern,
far den der Mehrwert durch den Einsatz einer neuen Technologie im Zusammenspiel mit optimierten
digitalen Prozessen ermittelt wird.
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Erfolg gestalten mit Potentialen
5DoBT — die Potentialwertanalyse

Alles Kosten oder was...?

7.2.1 Projekt oder Idee beschreiben

Im ersten Schritt sollte das zu bewertende Projekt oder die Idee beschrieben werden, indem die
Ausgangssituation sowie die Zielstellung ndher erldutert werden. Weitere wichtige Informationen, wie
die Projektabgrenzung, Voraussetzungen, Risiken, Kosten und grobe Ablaufplanungen kénnen, wie in
der nachfolgend dargestellten Projektzusammenfassung, hinterlegt werden. Die Ausformulierung der
Projektgegebenheiten hilft dabei, das Vorhaben vollstandig zu durchdenken und Potentiale schneller

zu finden.

PROJECT CHARTER

EMARKTGUT

I\ ET EH Digitaler Arbeitsvorrat

Date:

Prepared by:

Business Owner:

Project Owner:

Die groRte Herausforderung wahrend des Kommissionierens ist die
Suche nach Materialien (Lagerfacher und Reservepaletten) sofern
die Lagerstruktur nicht bekanntist.

Rickmel dungen von Materialien auf Richtzetteln werden manuell
am PC getatigt.

- optimierte Listen und Details (Richtzettel, Arbeitsschein)

- Informationsanreicherung Positionsdetails und Arbeitshinweise
- einfache Riickmel dungen (nicht zerstérende Anarbeitung)

- Suchfunktion

- Userbasiert

- Priorisierung (Expressauftrage)

Problem Statement: Business Case:

Goal Statement: Project-Scope:

Entwicklung einer Applikation als POC, die dazu dienen soll, dass die Details
von den Arbeitsscheinen und Richtzetteln fiir den Lagermitarbeiter digital und
mobil verfligbar sind (in einem digitalen Arbeitsvorrat), um so Prozesse zu
beschleunigen. AuRerdem soll eine AR-Funktion zum Auffinden von Lagerware
(speziell Reservepaletten) integriert werden, um Suchzeiten zu verkiirzen.

In Scope:
- Kleinteile-Lager am Standort Bielefeld

Out of Scope:
- Stahllager am Standort Bielefeld und alle weiteren Lager

Objectives (SMART):

erwartetes Potential nach 3 Jahren:ca.72 T€

Conditions:

- evaluierte Technologie fiir den Einsatz

Risiks:
- keine Erfahrungen mit der Technologie
- Akzeptanz der Nutzer

Costs:

- geschatzer Entwicklungsaufwand: 80 LT

Phases: Start Date: |End Date (Plan): Ende (Is): |[Name: Role in the project:  |Involvement (%):
Konzeption 15.05.18 30.06.18 Hr. Meier Projektleiter
Entwicklung 15.07.18 31.12.18 Hr. Schulz Entwickler
Umsetzung 15.01.19 30.03.19 Hr. Schmidt Entwickler
Rollout Planung 01.04.19 30.04.19 Hr. Werner Entwickler
Hr.Lehmann Design
Hr. Hoffmann Projektassistenz
Hr. Zudek Manager

Abb.: Beispiel ausgefiillter Projekt Charter
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Erfolg gestalten mit Potentialen Alles Kosten oder was...?
5DoBT — die Potentialwertanalyse

7.2.2 Definition of done festlegen

Nach der Projekt- oder Ideenbeschreibung wird die Definition of done festgelegt. Diese Definition of
done gilt als detaillierte Zielstellung fiir das jeweilige Projekt oder die jeweilige Idee. Nach der
Potentialwertanalyse kann dann entschieden werden, ob die Definition of done wie gehabt bestehen
bleibt oder, ob Bestandteile, die nur einen geringen Potentialwert aufweisen, aus der Definition of
done entnommen werden und somit der Fokus auf die wertigsten Bestandteile fiir die Zielerreichung
gerichtet wird. Der Wirkungsbereich der einzelnen Zielkriterien unterscheidet sich dabei zwischen
organisationsbezogenen, prozessualen & methodischen sowie systemischen Effekten.

| ,DEFINITION OF DONE beschreibt Zielkriterien, die zur Beurteilung (iber die Erfiillung

| eines Projektes oder einer Idee herangezogen werden. Diese Kriterien kénnen

| nach der Bewertung durch die Potentialwertanalyse erweitert oder reduziert
werden, um finale Abnahmekriterien fiir ein Projekt bzw. ein mégliches

I Projekt zu bestimmen.”

DEFINITION OF DONE

Definition of done Description

Kommissionierungsauftrage sollten so gestaltet

sein, dass die einzelnen Positionen in einer

logischen und effizienten Reihenfolge abgearbeitet

werden kénnen.

Bei Materialentnahme soll das Material automatisch

aus dem SAP ausgebucht werden.

i . . Eine AR Suchfunktion soll Lagerplatze schneller

&4 Suchfunktion fiir Lagerplatze . Systems
aufzeigen.

Expressauftrage sollen deutlich gekennzeichnet

YPriorisierung von Expressauftragen |werden und an erste Stelle aller Auftrage priorisiert |Processes and Methods

werden.

il Optimierte Wege Processes and Methods

vAeinfache SAP Riickmeldung Systems

Abb.: Beispiel ausgefiillte Definition of done

Entwurf streng vertraulich Seite 21/ 34
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Alles Kosten oder was...?

7.2.3 Einflussbereiche identifizieren

Im Anschluss an die Festlegung der Definition of done erfolgt die Identifizierung von Potentialen.
Hierzu bietet sich die Ableitung von Potentialen aus den verschiedenen Einflussbereichen der
einzelnen Dimensionen an.

IMPACTS
€

ol

Sales

Strategic
partnerships
Portfolio
Management

Customer focus

Offer extension

Customer loyalty

Sales markets

Complexity
reduction

Product and
company image

Risk dversification
Price adjustments
Billing models
Brand awareness
Distribution channels

Customer integration

Business models

Investment models

Efficiency

Operating
climate/appreciation

Competence
Personnel deployment

Interface optimization

Process optimization

Motivation

Communication

Transparency and
benchmark

Automation

Complexity reduction

Decision-making
ability

Optimizing culture
Standards

Outsourcing

Error culture

Organizational projects

Abb.: Einflussbereiche pro Dimension

Direct costs

Delivery and payment
terms

Supplier management
Transparency

Simulation/control

Material costs

Cost focus

Target and planning
requirements

Cash flows
Risk diversification
Cost comparisons

Bundling

Target and planning
measurement

Process costs

Customer integration

Structural costs

Cost-cutting incentives

Risk

Patent protecting

Diversification of
risks

Early detection

Risk-handling
measures

Risk management

Identification
Risk-minimizing
measures

Risk transfer

Compliance

Strategic
partnerships

Create awareness

Brand protection

Risk assessments

Transparency and
focus

Risk analyses

Evaluation and
proritization

Innovation

Innovations from
organizations

Innovation barriers

Innovation culture

Innovation management

Innovative partnerships

Digital innovation

Innovation from
processes

Innovation from
customers

Level of innovation

Innovation projects

Idea assessment

Innovation from suppliers

Creative workshops

Networking

Open corporate
structures

Idea competition
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5DoBT — die Potentialwertanalyse

7.2.4 Point of changes definieren und Potential besschreiben

Fir jeden Einflussbereich, der sich auf das Projekt oder die Ideen positiv auswirken kdnnte, werden
anschlieRend ein oder mehrere , point of changes (poc)“ definiert, dem Einflussbereich zugeordnet
und das dahinterstehende Potential beschrieben. Die Potentialbeschreibung stellt dabei die Grundlage
fur die Potentialermittlung dar, da hierdurch ersichtlich wird, welche Kennzahlen und Annahmen
notwendig sind.

r—————————_—_—_——_—— — — — — — — ———— — — — — -
I ,POINT OF CHANGES (POC) sind Wendepunkte/ Verdnderungen, die durch Projekte, |
Vorhaben oder Prozessanpassungen entstehen bzw. angestrebt werden, sodass positive Effekte
I hinsichtlich des Businesswertes hervorgerufen werden.” I

,Ein POTENTIAL beschreibt den positiven Effekt, der aus einem point of change resultiert.”

POTENTIAL GRAPH

definition of done

impact

potential description

Wegeoptimierung fihrt zu einem
schnelleren
Kommissionierungsprozess, da eine
optimierte Reihenfolge zum
Kommissionieren vorgegeben wird
(eigene Sortierung und
automatische Riickmeldungen von

Process Optimierte L.
1 L : Optimierte Wege
optimization Kommissionierungsreihenfolge

Complexity . . . einfache SAP Materialien auf dem Richtzettel ins
i automatische Riickmeldung ins SAP N .
reduction Rickmeldung SAP flihren zu schnelleren Prozessen
und niedrigeren Prozesskosten
Process Suchfunktion fir  |AR Suchfunktion fihrt zum

optimization

Einfiihrung AR Technologie

Lagerplatze

schnelleren Auffinden von Waren

Risk minimizing
measures

automatische Auftragspriorisierung

Priorisierung von
Expressauftragen

Bessere Sichtbarkeit von wichtigen
Auftragen (Express) durch
automatische Priorisierung fuhrt zu
weniger verspateten Lieferungen

Abb.: Beispiel ausgefiillte poc’s und Potentialbeschreibungen
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5DoBT — die Potentialwertanalyse

7.2.5 Zuordnung der Potentiale und Festlegung der fields of action

Die im vorherigen Schritt beschriebenen Potentiale werden anschlieRend den 5 Dimensions of
Business Thinking sowie der Beeinflussbarkeit durch das Projektteam zugeordnet.

»Ein BEEINFLUSSBARES POTENTIAL (SP) beschreibt ein point of change, dessen
Umsetzung durch das Projektteam direkt beeinflussbar ist.”

»Ein NICHT BEEINFLUSSBARES POTENTIAL (NSP) beschreibt ein point of change,
dessen Umsetzung durch das Projektteam nicht direkt beeinflussbar ist, sondern
Unterstiitzung durch weitere Verantwortliche bedarf.”

Um die definierten poc’s erfolgreich umsetzen und steuern zu kénnen, sollten Handlungsfelder bzw.
HandlungsmaRnahmen, so genannte fields of action (foa), fir jeden poc festgelegt werden. Zusatzlich
zu den foa’‘s, kdnnen auch KPI’s, die einen Einfluss auf die poc’s haben und fiir deren Messung
relevant sind, zugeordnet werden.

| ,FIELDS OF ACTION (FOA) sind Handlungsmafinahmen, die fiir die erfolgreiche
I
| Umsetzung jedes poc’s noch erfolgen miissen.” |

POTENTIAL GRAPH

potential description DOBT influence

Wegeoptimierung fiihrt zu einem
schnelleren

Optlml.erFe . . Kon‘1m.|55|on|e.rungsprozess, daeine effidency |sP Ent\{wc.klung
Kommissionierungsreihenfolge optimierte Reihenfolge zum Optimierungskonzept
Kommissionieren vorgegeben wird
(eigene Sortierung und
automatische Rickmeldungen von
Materialien auf dem Richtzettel ins
SAP fiihren zu schnelleren Prozessen
und niedrigeren Prozesskosten

A automatische Riickmeldung ins SAP efficiency [SP Technologieentscheidung

AR Suchfunktion fuhrt zum

ffici NSP Technologieentscheid
schnelleren Auffinden von Waren S SR

el Einfihrung AR Technologie

Bessere Sichtbarkeit von wichtigen
Auftragen (Express) durch risk p Entwicklung

automatische Priorisierung fihrt zu Auftragskategorisierung
weniger verspateten Lieferungen

il automatische Auftragspriorisierung

Abb.: Beispiel Zuordnung der Potentiale zu den DoBT, ihrer Beeinflussbarkeit und foa‘s
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5DoBT — die Potentialwertanalyse

7.2.6 Potentialstatus und Potentialermittlung

Nach den erfolgten Definitionen und Zuordnungen, wird nun das Potential anhand des Potentialstatus
ermittelt. Das Potential kann durch 5 verschiedene Status festgelegt werden:

VALIDATED
Der Wert des Potentials kann nicht als Wert beziffert werden, sondern wird durch eine 3-stufige
Einflussskala
(niedrig, mittel und hoch) beschrieben.

ESTIMATED
Der Wert des Potentials ist bezifferbar, jedoch liegen keine aussagekréftigen Kennzahlen und
Annahmen vor. Daher wird die angenommene Potentialhéhe zusdtzlich mit einem Risikowert
relativiert.

CALCULATED
Der Potentialwert wird anhand von vorhandenen Kennzahlen und Annahmen berechnet.

COMMITTED
Der ermittelte Potentialwert wird durch den betroffenen Potentialverantwortlichen bestiditigt.

MEASURED
Der ermittelte Potentialwert wird durch einen gemessenen Wert bestiditigt.

In dem aktuellen Beispiel konnen drei von den vier Potentialen berechnet werden. Das vierte Potential
wird qualitativ mit ,mittel” bewertet. Die EinflussgroRen zur Kalkulation der 3 Potentiale wurden, wie
folgt, festgestellt:

FACTS & FIGURES BEMARKTGUT

AR E R Digitaler Arbeitsvorrat
Date:
Prepared by:
Version:
Key Figures and assumptions
Name and unit value
Arbeitstage pro Jahr: 250
Stunden pro Arbeitstag: 7,0
Kosten Lager-MA pro Arbeitstag: 175
Suchzeit pro Tag: 5%
Anzahl Lager-MA pro Tag: 3
Reduzierung Suchzeit um: 50%
Dauer alter Kommissionierungsprozess pro Auftrag (in Stunden): 1,50
Reduzierung alter Kommissionierungsprozess durch optimierte Positionsreihenfolge um: 20%
Anzahl Kommissionierungen pro Tag pro Lager-MA: 5
Anzahl manuelle Riickmeldungen pro Tag: 10
Dauer manuelle Riickmeldungen (in Minuten): 0,2
Reduzierung Dauer manuelle Riickmeldungen um: 70%

Abb.: Beispiel ausgefiillte Kennzahlen und Annahmen
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Erfolg gestalten mit Potentialen
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Alles Kosten oder was...?

Im Anschluss kdnnen dann schlieBlich die Potentiale einzeln ermittelt werden. Die errechneten
Werte missen anschlieRend pro Potential den verschiedenen Potentialstatus zugeordnet werden.

POTENTIAL

BEMARKTGUT

G ETG EHl Digitaler Arbeitsvorrat
Date:
Prepared by:
Version:
Potential descriptions Assumptions Calculation
Result
@
&
©
w
Total: - €
Arbeitszeit pro Tag, Stundensatz Lager-
AR Suchfunktion filhrt zum schnelleren| MA, Suchzeit pro Tag, Anzahl Lager-MA e
Auffinden von Waren pro Tag, Reduzierung Suchzeit, ’
Arbeitstage pro Jahr
Wegeoptimierung fiihrt zu einem Dauer alter Kommissionierungsprozess,
schnelleren Reduzierung Dauer alter
Kommissionierungsprozess, da eine Kommissionierungsprozess durch
optimierte Reihenfolge zum optimierte Positionsreihenfolge,
2 |Kommissionieren vorgegeben wird Stundensatz, Anzahl Lager-MA pro Tag, 28.125¢€
_§ (eigene Sortierung und Arbeitstage pro Jahr, Anzahl
é unstrukturiertes Abarbeiten der Kommissionierungen pro Tag pro MA
* Ipositionen entfallen)
automatische Riickmeldungen von Anzahl manuelle Riickmeldungen pro Tag,
Materialien auf dem Richtzettel ins Dauer pro manuelle Riickmeldung,
SAP fiihren zu schnelleren Prozessen Reduzierung Dauer manuelle 146 €
und niedrigeren Prozesskosten Riickmeldung, Stundensatz, Anzahl
Arbeitstage pro Jahr
Total : 31.552 €
@
]
<]
o
b}
4
5
Total: - €
automatische Auftragspriorisierung validiert mittel
£
“
2
Total: - £
c
.2
®
>
o
c
£
Total: - €
31.552 €
Abb.: Beispiel ausgefiillte Potentialkalkulation
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POTENTIAL GRAPH

validation calculation
type result

potential description status

Wegeoptimierung fithrt zu einem

schnelleren
Optimierte Kommissionierungsprozess, da eine L.
1 T . - K efficiency [Calculated
Kommissionierungsreihenfolge optimierte Reihenfolge zum

Kommissionieren vorgegeben wird
(eigene Sortierung und
automatische Rickmeldungen von
Materialien auf dem Richtzettel ins
SAP fiihren zu schnelleren Prozessen
und niedrigeren Prozesskosten
&)|Einfiihrung AR Technologie AR Suchfunktion fiihrt zum efficiency |Calculated
Bessere Sichtbarkeit von wichtigen
Auftragen (Express) durch
automatische Priorisierung fiihrt zu
weniger verspateten Lieferungen

vllautomatische Rickmeldungins SAP efficiency |Calculated

Clautomatische Auftragspriorisierung risk Validated Medium

Abb.: Beispiel Zuordnung zu Potentialstatus
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7.2.7 Auswertung der Potentialermittlung

Alle quantitativen Werte werden in die Ergebniszusammenfassung Ubertragen und auf 3 Jahre
hochgerechnet. Sie werden dabei in den 5DoBT’s unterschieden sowie nach der Beeinflussbarkeit
unterteilt. Die qualitativen Werte, die aus dem Status ,validiert” resultieren, haben keinen direkten
Einfluss auf das wirtschaftliche Ergebnis und finden sich somit in der Potentialzusammenfassung nicht
wieder.

CALCULATION SUMMARY BEMARKTGUT

Customer
Project Name: Digitaler Arbeitsvorrat

sales

efficiency cost reduction innovation risk

suggestible values

not suggestible values 9.844 € - £ 9.844 € - € - € - €
- € 94.656 € - € - € - €
potential results
suggestible values over lifetime and margin effect
lyear 5.089 € - € 5.089 € - € - € - €
2year 17.811€ - £ 17.811 € - £ - € - €
3year 27.988€ - € 27.988 € - € - £ - €
50.888 €
lyear 591€ - € 591€ - € - € - £
2year 2.067 € - £ 2.067 € - € - € - €
3year 3.248 € - £ 3.248 € - € - € - €

5.906 €

sensitive analytics

revenue to margin 6%
efficency to margin 60%
risk to margin 15%
innovation to margin 0%
direct cost to margin 100%
lyear 10%

2year 35%

3year 55%

Abb.: Beispiel ausgefiillte Zusammenfassung der Potentialermittlung

Die prozentualen Werte der Sensitivititsanalyse sowie die der Lifetime Betrachtung koénnen
unternehmensspezifisch angepasst werden und simulieren so den Einfluss der Potentiale auf das
wirtschaftliche Ergebnis. Ausgenommen ist die Margenwirksamkeit der direkten Kosten, da diese
immer zu 100% Einfluss auf die Marge haben. Zu beachten ist, dass die prozentuale Verteilung tiber 3
Jahre in der Lifetime Betrachtung immer insgesamt 100% ergeben muss.

Die Potentialermittlung dieses Beispiels ergibt, dass durch die Einfiihrung einer neuen Technologie und
digitaler Prozesse, ein Potential von 56.794 € nach 3 Jahren fiir den definierten Standort zu erwarten
ist.
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7.3 Auswirkungen der 5DoBT auf die Fiihrungsarbeit

Durch ihre fiinf Dimensionen verlangen die 5DoBT von ihren Anwendern eine ganzheitliche Denkweise
ab, die dazu fuhrt, dass der eigene Blickwinkel erweitert werden muss, um das groBtmogliche Potential
am Ende auch ausschopfen zu kénnen. Besonders fiir Fiihrungskrafte ist eine solche Sichtweise von
Vorteil, da vor allem auf dieser Ebene vermehrt eine enge Zusammenarbeit zwischen verschiedenen
Abteilungen erfolgen muss. So missen hdufig Entscheidungen von mehreren Managern
unterschiedlicher Bereiche getroffen werden, wobei jeder dieser oftmals auf seiner Meinung beharrt
ohne ganzheitlich begriindete Argumente liefern zu kdnnen. Der Fokus liegt somit oftmals lediglich auf
der Verteidigung der eigenen Machtposition und auf dem Durchsetzen der eigenen Meinung.
Nachgeben kommt nicht in Frage und das Einnehmen einer anderen Sichtweise, die Verstandnis fir
die Situation anderer hervorruft, fallt ebenfalls schwer.

Die 5DoBT Methodik hilft dabei fundierte Begriindungen, basierend auf faktischen Ergebnissen, zu
erarbeiten und stets den gesamten Mehrwert zu fokussieren, da sie auf einer ganzheitlichen
Bewertung beruht. Sie eignet sich auch zur gemeinschaftlichen Potentialfindung, indem bei wichtigen
Entscheidungen z.B. die Dimensionen bestimmten Bereichen im Unternehmen zugeteilt werden und
auf Potentiale hin untersucht werden. Am Ende konnen alle Potentiale aus allen Bereichen
zusammengetragen werden und der ermittelte Mehrwert wird schlieRlich héher sein, als wenn die
Potentiale nur durch eine Person identifiziert worden waren. Letztendlich fordert die Methode so das
gesamtheitliche Denken und ein besseres Verstandnis flir andere Abteilungen und deren Ziele.

Die Arbeit mit der 5DoBT Methodik andert nicht nur den Blickwinkel fiir Chancen und positive
Veranderungen, wenn es notig ist, sondern sie bewirkt mit der Zeit auch ein proaktives Denken, indem
hinter jedem Gedankengang die Frage steht , was ist der Mehrwert?“. Proaktives Denken bedeutet,
dass Ereignisse bzw. Handlungen vorweggenommen und mogliche Probleme sowie deren Losungen
oft noch vor deren Entstehung bzw. vor der Notwendigkeit zum Handeln erkannt werden. Der Ansporn
sich und sein Umfeld stetig zu verbessern und Probleme von vornherein zu vermeiden, kann durch
diese Methodik angeregt werden, da sie immer wieder Selbstreflexion fordert.

EFFIZIENT
ERFOLG
MESSBAR MACHEN? ENTSCHEIDEN

WERTBRINGEND

Durch Fragen wie diese wird ein stindiges Uberdenken der eigenen Handlungen, aber auch das der
anderen, bewirkt. Sie fiihren dazu, dass in einer Welt, die niemals stehen bleibt und die immer
komplexer in ihren Strukturen und Vernetzungen wird, immer neue Wege gefunden werden, um
nachhaltig erfolgreich zu sein.

Das ist der Weg zum Wertgestalter!
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8 Anwendungsfille der 5DoBT aus der Praxis

Die 5DoBT Methodik wurde schon zahlreiche Male bei verschiedensten Kunden praktisch und in
unterschiedlicher Art und Weise angewandt. Ein Auszug dieser Anwendungen wird nachfolgend
anhand von realen Projektbeispielen aufgezeigt.

2016 hat MARKTGUT mit einer der bedeutendsten Krankenhausgruppen im deutschsprachigen
Raum zahlreiche Projekte im Bereich Beschaffungsmanagement fiir das Gesundheitswesen bestreiten
dirften. Die geplanten Einsparungsprojekte in der Region Ost aus den Zielen 2016 waren auf Grund
von fehlender Transparenz, unzureichender Kommunikation und Herausforderungen bei der
Automatisierung akut gefdahrdet. Nach der Evaluierung durch MARKTGUT konnten konkrete
Handlungsfelder und MalRnahmen anhand der 5DoBT abgeleitet werden. Die strategische Umsetzung
dieser Mallnahmen wurde, auf Grund der Komplexitat in den Projekten, in

einem Project Management Office strukturiert und mit Hilfe von
Standards und Controlling-Mafnahmen nachgehalten.

Das Einsparungsziel fiir die Region Ost lag urspriinglich bei 1.2 Mio.
EUR. Durch die strukturierte Absicherung der darauffolgenden 71 ‘
Projekte wurde das Einsparungsziel mit einer Einsparungssumme

von 1.8 Mio. EUR mehr als Ubererfiillt.

Dieser maRgebliche Erfolg wurde durch die Schaffung von
Transparenz, die stringente Umsetzung von konkreten MaRBnahmen,
sowie die Vernetzung von Stakeholdern und Abteilungen
untereinander gewahrleistet.

Die Priorisierung und effiziente Steuerung von Projekten bei knappen Ressourcen ist eine branchen-
und abteilungsiibergreifende Herausforderung. Das IT Departement eines der groRten Anlagenbauer
fir Wasserkraftwerke, die Zellstoff- und Papierindustrie, der metallverarbeitenden Industrie und
Stahlindustrie, sowie die kommunale und industrielle Fest-FlUssig-Trennung wollte hierflir ein
strukturiertes Business Scoring entwickeln. Die Grundlage hierfiir bildeten die Dimensions of Business
Thinking (DoBT) von MARKTGUT mit dem entsprechenden Framework zur Kalkulation von Potentialen
und zum effizienten Projektcontrolling.

Um die Methodik fir das Unternehmen zu testen wurden im ersten Schritt 2
ausgewdhlte Projekte, in gemeinsamen Workshops mit den
Stakeholdern, ausfiihrlich analysiert und im Nachgang
kalkuliert. Die Verantwortlichen hatten somit die Moglichkeit,
die Ergebnisse zu vergleichen und auf Validitat zu prifen. Es
wurde festgestellt, dass die Methodik sich gut fiir eine
tiefgreifende Analyse und fiir die Vergleichbarkeit der Projekte

zur Entscheidungsfindung eignet.
Ein entsprechendes Roll-Out (ber die Gesamtorganisation wird
aktuell vorbereitet. Hierflr wird es verschiedene Versionen und
Services fir die Potentialermittlung geben, um den Anspriichen an

Aufwand und Aussagekraft gerecht zu werden.
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Erfolg gestalten mit Potentialen Alles Kosten oder was...?
Anwendungsfalle der 5DoBT aus der Praxis

Im Januar 2018 hat MARKTGUT zusammen mit seinem slowenischen Kunden, einem Lieferanten fir
mechatronische Losungen, einen Workshop zum Thema Design to cost durchgefiihrt.

Das Ziel des Workshops bestand darin die Herausforderungen im Kalkulationsprozess herauszustellen
und geeignete OptimierungsmaBnahmen und Handlungsfelder zu

erarbeiten. So begann der 3-tagige Workshop mit einer Prozessanalyse,

in der alle beteiligten Abteilungen im Unternehmen interviewt H k\
wurden. Im weiteren Schritt wurden die erarbeiteten

Herausforderungen gruppiert und dessen Losungsansitze zu
Projekten definiert. AbschlieBend wurden die drei definierten
Projekte mittels der MARKTGUT eigenen Potentialwertanalyse
bewertet und priorisiert.

Die Ergebnisse des Workshops haben die Erwartungen des Kunden
erfillt, sodass schnell umsetzbare Handlungsempfehlungen sofort
angenommen wurden. Fiir die Umsetzung der Projektideen wurde im
Nachgang des Workshops ein Konzept erstellt, dessen Umsetzung zeitnah
geplant ist.

Die  vorgestellten  Praxisbeispiele  stammen aus den unterschiedlichen Bereichen,
Beschaffungsmanagement, Kostenmanagement und digitalem Management,

was die Anwendbarkeit der 5DoBT auf jegliche Branche verdeutlich.

Gleichzeitig wird durch diese Beispiele sichtbar, dass die 5DoBT fir

‘ gemessen werden sollen, die 5DoBT helfen bei der Priorisierung

von Vorhaben, bei der Ableitung von Projekten oder bei der

4 - - Realisierung der tatsachlichen Potentiale. Letztendlich kdénnen
5D0BT® durch sie begriindete Entscheidungen getroffen werden, die auf
wertbasierten Ergebnissen beruhen sowie Handlungen mit

verschiedene Themen wund in unterschiedlichem Umfang
A | v . . .
messbarem Erfolg verknlipft werden, um einen Mehrwert fir

einsetzbar ist. Egal, ob Potentiale identifiziert, errechnet oder
Unternehmen zu generieren.
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Erfolg gestalten mit Potentialen Alles Kosten oder was...?
Ausblick — ein Blick auf die Value Engine

9 Ausblick — ein Blick auf die Value Engine

Um MaRnahmen zu verfolgen und die Realisierung von Potentialen Gber die Projektlaufzeit zu messen,
ist eine systemische Unterstitzung sinnvoll. In Zusammenarbeit mit seinem Partner T.CON entwickelt
MARKTGUT derzeit ein Produkt mit dem Namen Value Engine. Die Value Engine ist ein wertbasiertes
Steuerungselement fiir Projekte, das den Prozess von der Ideengenerierung bis zum Projektabschluss
abdeckt und als Kernelement die 5DoBT Potentialwertanalyse beinhaltet. Das Tool bietet so die
Moglichkeit Fokus, Transparenz, Standards und Flexibilitat mit digitalen Werkzeugen zu verbinden.

Die Value Engine ist so aufgebaut, dass sie aus verschiedenen Ubersichten besteht. Zum einen gibt es
ein Management Dashboard, das einen Uberblick iiber selbst gewahlte und nutzerspezifische Inhalte
gibt. Diese Inhalte konnen sich auf ermittelte und realisierte Potentiale pro Projekt beziehen sowie auf
Projekte und ihre Status. Es wird ebenfalls einen personenbezogenen Bereich geben, in dem
Benachrichtigungen sichtbar werden und persoénlich anstehende Aufgaben aufgelistet werden.

Der Prozessablauf beginnt mit dem Einreichen einer Idee, die von jedem beliebigen Mitarbeiter im
Unternehmen kommen kann. Alle eingegangenen Ideen werden daraufhin durch einen
entsprechenden Nutzer bewertet und zur Entscheidung Uber mogliche Projekte fiir den Manager
vorbereitet. Dieser kann dann anhand aller vorliegenden Informationen entscheiden, ob aus der Idee
auch ein Projekt generiert werden soll. Um eine Entscheidung auch hinsichtlich des wirtschaftlichen
Nutzens treffen zu kénnen, werden die Ideen bereits durch die 5DoBT Methodik bewertet und im
Verlauf eines Projektes immer wieder Gberpriift. Sobald eine Idee in ein Projekt umgewandelt wurde,
wird dieses detaillierter definiert und begonnen. Im weiteren Zeitverlauf wird das Projekt stetig
Uberwacht und auch die Potentiale werden regelmalig geprift, angepasst und im Nachgang eines
Projektes gemessen.

IDEE
einreichen

POTENTIAL
ermitteln

IDEE
freigeben

PROJEKT
aufsetzen

PROJEKT
Uberwachen

Eine weitere wichtige Funktion innerhalb der Value Engine bildet das Decision Board. Es dient dazu
Entscheidungen vorzubereiten und zu bewerten sowie diese Informationen auch allen Entscheidern
zukommen zu lassen, um ihre Entscheidungen abzuholen. Die Entscheidungen kénnen dabei Ideen und
Projekte betreffen, kdnnen sich aber auch unabhangig davon auf andere Themen beziehen.

Das Portfolio der Value Engine besteht aus verschiedenen Modulen, Addons, Services und Packages,
die zusatzlich zu der Basis Lizenz angeboten werden. Ein Modul betrifft beispielsweise das SAP
integrierte PLC Cockpit von T.CON, das zur Produktkalkulation sowie zur Produktplanung und zum
Lifecycle-Management benutzt wird. Es gibt weitere Packages und Services, um bestehende Projekte
in das System zu migrieren sowie Schnittstellen zu anderen Systemen zu schaffen.
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T.CON und MARKTGUT

T.CON und MARKTGUT

Als Unternehmensberatung entwickelt MARKTGUT standig Losungen fir seine Kunden und lebt von
den unterschiedlichen Erfahrungen, die durch Kundenprojekte gesammelt werden. Um nachhaltige
Losungen zu entwickeln, die die Herausforderungen von einer Vielzahl von Kunden verringert,
konzeptioniert MARKTGUT eigenstandig Produkte, die standardisiert und branchenibergreifend
einsetzbar sind — fiir seine Kunden, aber auch fiir sich selbst. So entstand die Idee der Value Engine,
die den Fokus auf den wirtschaftlichen Nutzwert von Ideen und Projekten legt und die derzeit in
Zusammenarbeit mit dem technischen Partner T.CON umgesetzt wird.

T.CON ist SAP Gold Partner und innovativer Beratungsdienstleister, zu dessen Kernkompetenzen die
Entwicklung und Implementierung von Losungen fiir SAP-Produkte, wie SAP ERP und die SAP Business
Suite zahlen.

MARKTGUT ist ein Praxis-Partner fiir Beratungsleistungen im Bereich des digitalen Managements und
Industrie 4.0 sowie im Kosten- und Beschaffungsmanagement.

Die Beratungsleistungen von MARKTGUT richten sich an zukunftsorientierte Unternehmen mit
komplexen Produkten und Wertschépfungsketten sowie vielschichtigen
Produktentstehungsprozessen.

Die praxisorientierte Expertise der MARKTGUT Berater wurde in der Automotive-Branche, in der Luft-
und Raumfahrt, sowie in der Elektronik- und Konsumgiterindustrie, dem Maschinen- und Anlagenbau
und der Gesundheitsindustrie erarbeitet.

Zielsetzung von MARKTGUT ist es, durch bewahrte Beratungsmethoden und Services sowie durch die
Vernetzung von technischer und kalkulatorischer Expertise praxiserprobte Losungen und Ideen
aufzuzeigen und somit maRgeblich zur Verbesserung der Werthaltigkeit von Produkten und
Dienstleitungen beizutragen und diese messbar zu machen.
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Anhang

Die in diesem Dokument und den dazugehorigen Anlagen enthaltenen Informationen sind
Eigentum der MARKTGUT GmbH. Die MARKTGUT GmbH setzt mit der Aushdndigung dieses
Dokumentes das Einverstandnis des Empfangers voraus, dass diese Unterlagen vertraulich zu
behandeln sind, insbesondere nicht ohne Zustimmung von MARKTGUT Dritten zugénglich
gemacht werden, kopiert, als Ganzes oder auch auszugsweise zu einem anderen Zweck
verwendet werden darf als der Prifung der Qualifikation von MARKTGUT GmbH beziiglich
der Erbringung von Dienstleistungen. Dies gilt auch fiir die gegebenenfalls anschlieBenden
Phasen der Verhandlung und deren Ergebnisse.
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