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Digitale Transformation -
entscheidender Erfolgsfaktor

SWer immer tut, was er schon kann, bleibt immer das, was er schon ist“ - sehr lange
beschrieb das Zitat von Henry Ford treffend auch die Situation deutscher Unternehmer.
Heute ist sein Leitsatz jedoch Uberholt. Sich Veranderungen zu verweigern, bedeutet nicht
Stillstand, sondern Untergang. VON MARCUS GERBERSHAGEN

oderne Technologieunterneh-
Iv I men wie Nokia oder Motorola

galten lange als Gewinner in ih-
rer Branche, ja sogar als Vorbilder im
internationalen Wettbewerb. Wer hatte
gedacht, dass Apple den Handymarkt
mit dem Smartphone, dem iPhone neu
definiert. Die Realitat holte die ehemali-
gen Marktfiihrer schnell ein. Wie so vie-
le andere grofde Marken gehoren sie zu
den Verlierern der Digitalisierung. Den-
ken Sie an die Hersteller von Plattenspie-
lern und Vinylplatten, Musikkassetten,
analogen Telefonen, Taschenrechnern,
Schreibmaschinen. Als Anfang der 90er
das Internet Deutschland langsam er-
oberte, galt zundchst der olympische
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Gedanke. Es hiefd ,,dabei sein ist alles®.
Marketingbudgets wurden verlagert,
um sich einen Platz im World Wide Web
zu sichern. Hier konnte jeder im Rah-
men seiner Moglichkeiten partizipieren.

Wenn diese Situation noch immer
den aktuellen Stand der Digitalisie-
rung lhres Unternehmens beschreibt,
dann halten Sie es wie Henry Ford. Der
olympische Gedanke allein reicht nicht
mehr, die digitale Transformation lauft
nicht ,mal so nebenbei“. Die richtige
Strategie und konsequente Umsetzung
sind fiir den Erfolg jedes Unterneh-
mens eine Grundvoraussetzung.

Auch in Ihrem Kunden- und Lieferan-
tenumfeld wird es Gewinner und Verlie-
rer der digitalen Transformation geben.
Damit stellt sich fiir jedes Unterneh-
men die Frage, welche Kunden, Liefe-
ranten und Vertriebsketten mittel- und
langfristig noch zur Verfiigung stehen
werden. Und umgekehrt — welche An-
forderungen werden die verbliebenen,
dann erfolgreichen Geschéaftspartner
an das eigene Unternehmen haben? Es
ist an der Zeit, an der Digitalisierung
teilzunehmen. Auch wer heute noch
sorglos auf sein bewdahrtes und gutes
Geschéaftsmodell vertrauen kann, wird
nicht darum herumkommen, Prozesse
und Organisation den digitalen Anfor-
derungen anzupassen, um dem Wettbe-
werb eine Spur vorauszubleiben.

Nicht auf Knopfdruck

Das Wichtigste als Erstes: Es gibt kei-
ne Standardlosungen. Digitale Trans-
formation ist ein komplexes Thema.

Jede LoOsung muss individuell entwi-
ckelt und eingefiihrt werden. Es ist ein
unternehmensweites, umfassendes
Projekt, das eine prazise Standortbe-
stimmung mit genauer Analyse und
entsprechenden Tools voraussetzt. Die
gute Nachricht: Die hohe Komplexitat
lasst sich in Einzelprojekte aufteilen,
von denen viele schnelle Ergebnisse
zeigen. Solche Quick Wins halten auch
die Motivation im Team hoch. Denn bei
aller Technologie darf die menschliche
Seite dieser Veranderungsprozesse
nicht vergessen werden.

Spielregeln der digitalen Welt

Kennen Sie den Wettbewerb und sehen
Sie Ihre Moglichkeiten? Zu Projektbe-
ginn ist die Standortbestimmung ein
mafdgebliches Instrument, um spater
Veranderungen dokumentieren zu
kénnen. Wesentlich sind die Analy-
se der Technologien, die Analyse von
Marketing und Sales (Social Media und
E-Commerce), der Geschaftsprozesse,
Supply Chain Readiness, Finanzen und
Verwaltung, Smart Factory, Aufbau-
und Ablauforganisation sowie Kunden
und Lieferanten.

Lassen Sie Experten — anhand von
vorher festgelegten Key Performance
Indicators, kurz KPIs, — Ihren heutigen
Standort bestimmen. Daneben erfolgt
eine Benchmark gegen den Wettbe-
werb, die Branche und den Gesamt-
markt. Dieser Prozess erfordert das
Zusammenwirken neuer externer und
erfahrener interner Ressourcen. Emp-
fehlenswert ist der Aufbau einer virtu-



ellen Organisation: Angefangen mit der
Implementierung des CDO - des Chief
Digital Officer. Die Komplexitat des
Transformationsumfangs macht dieses
Thema zur Chefsache. Es ist Aufgabe
des Managements, jetzt die richtigen
Zukunftsstrategien zu entwickeln, und
macht den Chef im Lenkungsausschuss
zwingend erforderlich.

Eine unendliche Geschichte?
Die digitale Transformation ist ein an-
haltender Prozess, der durch den Ein-
fluss und den Einsatz digitaler Medien
jedes Unternehmen grundlegend ver-
andert. Schwerpunkt ist die Planung,
Steuerung und Optimierung der Wert-
schopfungskette in Sinne von innovati-
ven Veranderungen.

Die Umstellung wird grundsatzlich
alle Unternehmensbereiche erfassen,

aber nach Prioritaten umgesetzt. Nach
etwa zwei bis drei Jahren geht der
Change-Prozess in eine scheinbar lang-
samere Phase, um danach in einen Re-
gelkreis iberzugehen. Damit die Umstel-
lung im Unternehmen keine unendliche
Geschichte wird, ist es wichtig, den ge-
samten Prozess von routinierten Exper-
ten durchfiihren zu lassen und ihn mit
fundierten Analysen und Kennzahlen
zu unterlegen, um Ziele, Stand und Fort-
schritt nicht aus den Augen zu verlieren.

Die Rolle des Kunden

Ihre Neuausrichtung wird sich um eine
sogenannte Customer Centric Organi-
sation drehen. Der Kunde der Zukunft
steht im Mittelpunkt. Er wird interaktiv
in Ihre Ablaufe sowie die Produktion
eingebunden. Kunden geben Feed-
back, entwickeln an Ihren Produkten
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mit, bestimmen lhre Anforderungen.
Hierdurch werden Sie neue, einzigar-
tige und ganz neue Kundensegmente
erschlief3en.

FAZIT

Die digitale Transformation ist ein um-
fassender Change-Prozess. Die Verant-
wortung dafiir tragt das Management
— erst der spatere Regelkreis kann auf
einer anderen Personalebene verant-
wortet werden. Das entscheidende
Gremium ist der zu griindende Len-
kungsausschuss. Die Transformations-
organisation sollte unabhangig vom
Tagesgeschiaft sein. Im Unternehmen
werden zukiinftig alle neuen Projekte
auch auf mogliche digitale Optimie-
rungspotenziale gepriift. Der Kunde
wird Kern Ihrer zukiinftigen Prozesse
im Sinne von Customer Centricity. |




