DIGITALISIERUNG - TRANSFORMATION

Fast zehn Jahre Digitalisierung - vier praktische
Lernerfahrungen helfen weiter

Bernhard Gandolf

Die Welt wird digital und somit die Energieversorger. Seit der Hannover Messe 2011 spricht man in Deutschland tiber
»Industrie 4.0 ein bis dahin unbekannter Begriff. Der gesellschaftliche Wissensstand rund um die digitale Transformation,
die zunehmend auch den Bereich der Energieversorgung ergreift, steigt seither stetig. Vier praktische Lernerfahrungen
helfen Energieversorgern, souverdner voranzuschreiten.

Digitalisierung, alle Welt spricht davon.
Aber, sprechen alle Personen vom selben
Thema? Auf dem Fachkongress ,World
Class Digital Transformation & Innovation
2019“ antworten Referenten auf diese Frage
mit ,Nein“. Man stelle sich vor, es treffen
Delegierte, Experten und Aussteller aufein-
ander. Sie erortern Fachfragen, iiben sich
im Diskurs. Und so viele reden aneinander
vorbei! Ebendies geschah im Marz 2019.
Wie kann das sein? Aus Sicht des Autors be-
steht das Problem darin, dass es keine ob-
jektiv richtige (oder falsche) Definition gibt.
Unter ,digitaler Transformation“ verstehen
Menschen in jedem Unternehmen, bei jedem
Stadtwerk etwas anderes. Auf dem zu Be-
ginn erwahnten Kongress unterschieden
die Referenten in den Beitrdagen vier Arten
der digitalen Transformation:

a. Das Umwandeln von einem
analogen Signal in ein digitales zum
Ubertragen von Informationen

Was zunidchst banal klingt, betrifft nahe-
zu alle Einwohner Europas. Es handelt sich
um den Bereich der digitalen Transforma-
tion. Dieser nimmt den groBten (und ggf.
am wenigsten bewusst wahrgenommenen)
Einfluss auf das tdgliche Leben. Zwei Bei-
spiele illustrieren dies:

Der Gesetzgeber in Deutschland verpflichtet
alle Hersteller, hierzulande ab dem 21.12.2020
ausschlieBlich Digitalradio-Gerdte mit dem
Standard DAB+ anzubieten [1]. Das betrifft
Autos, Smartphones oder Heimkino-Systeme
genauso wie Radios. Das analoge UKW-Signal
erlischt. Das fordert zum einen den Austausch
bestehender Gerate. Auf der anderen Seite be-
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deutet es aber fiir Besitzerinnen und Besitzer
festverbauter Autoradios ein Argernis.

Das Digitalfernsehen fiihrt zu einer Fiille
neuer Angebote und Gerite. Seit Ende 2018
schreibt der Gesetzgeber ein Abschalten
der analogen Kanadle vor. Praktisch jeder
Haushalt in Deutschland verfiigt im Jahr
2020 tber einen Digital-Receiver - teil-
weise fest verbaut. Milliarden Euro flieBen
jedes Jahr in mehr und mehr Bandbreite,
auch damit digitales Fernsehen ruckelfrei
in die Wohnzimmer stromt. Die Auswahl
an Programmen steigt. Der GroBteil der
Innovationen im Bereich Unterhaltungs-
elektronik fuBt auf diesem Digitalisieren.

b. Das digitale Abbilden
von Geschéftsprozessen

Ablesekarten verschwinden mehr und mehr
aus dem Umfeld der Verbraucher. Das digi-

tale Erfassen von Zahlerstanden ist hierbei
nur ein Teil des Prozesses. Gleichzeitig zeigt
es, welche Kostenhebel es bewegt und wie
es Abldufe beschleunigt. Das digitale Abbil-
den von Prozessen bewirkt, dass der manu-
elle Aufwand und damit die Personalkosten
sinken. Gleichzeitig beschleunigt das Digi-
talisieren (siehe Abb. 1).

Hier winken die schnellsten Geschéftserfolge.
So gut wie jeder Versorger in Deutschland bie-
tet im Jahr 2020 den digitalen Vertragsschluss
an. Unkompliziert durchlaufen Interessenten
die Eingabe von Stromverbrauch, Adresse,
SEPA-Lastschriftmandat. Nebenbei wahlt der
umworbene Kunde den Tarif. Parallel wird dies
im eMail-Postfach bestdtigt. Es handelt sich
somit um einen Katalysator fiir Produktivitét.
Im Jahr 2013 ermittelte ein Klient unseres
Unternehmens, dass sich durch die Digitalisie-
rung beim Erfassen der Zahlerstande die Pro-
zesskosten auf ein Achtel senken lieBen!
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c. Das Entstehen neuer
digitaler Geschaftsmodelle

Bei dem Begriff ,digitale Geschaftsmodelle®
denkt die eine oder der andere an Big Busi-
ness. An Konzerne wie Google, Microsoft,
Amazon und Co. Der Erfolg dieser Unter-
nehmen liegt zum Teil darin begriindet,
dass sie Konsumenten einen neuen Nutzen
liefern. Mehrwerte, die erst durch Daten
entstehen. Aus der Intelligenz im Analy-
sieren, Interpretieren und Anwenden resul-
tieren neue Aspekte und Dienstleistungen.
Unweigerlich kommt einem das Schlagwort
von der Kiinstlichen Intelligenz (KI) in den
Kopf.

Dem ,Smart Home® sagen Experten, Zu-
kunftsforscher und Marktakteure eine
groBe Zukunft voraus. Aufder E-world 2020
arbeitete ein groBer Teil der Messestande
an Ansatzen, Energie zu managen und
Mehrwerte zu schaffen. Eine viel geteilte
Vision lautet wie folgt: Das Haus der Zu-
kunft produziert Energie dank Photovol-
taik, Warmepumpe oder Blockheizkraft-
werk. Smarte Managementsysteme erhit-
zen rechtzeitig Wasser, um genug fiir die
morgendliche Dusche bereitzustellen und
kein unnotiges Wasser vorzuhalten. Das
Elektroauto vor der Tiir ergdanzt den vom
Haus produzierten Strom mit der Menge aus
dem Netz, die den Weg zur Arbeit decken.

In der Zwischenzeit fihrt die Heizung
herunter. Das System schlieBt das Eigen-
heim ab, wahrend die Bewohner unter-
wegs sind. Falls irgendetwas passiert,
detektieren dies Sensoren automatisch
und veranlassen Hilfe. Hier tritt digitale
Transformation in einem anderen Kleid
auf. Das Potenzial scheint gewaltig zu sein.
Das Produkt, das die Markte beherrscht,
gilt es jedoch noch zu erfinden.

d. Das Interagieren mit
digitalen Systemen

,Alexa, wie hoch ist heute meine Autar-
kie?“ Speichersysteme von Batterien mit
der neuesten Softwaregeneration liefern
auf diese Frage die Antwort. Das Steu-
ern mit Gesten und Sprache von Tablets,
Smartphones und Smartglasses gewinnt
in unserem Alltag mehr Gewicht. Weiter-
hin gibt es noch das Feld der erweiterten
Realitédt (,Augmented Reality“). In diesen
Bereichen dreht sich alles um das Inter-
agieren mit den digitalen Systemen. Auf
der E-world prasentierten Hersteller in
diesem Kontext vor allem Ansdtze zum
Warten von Maschinen wie Windréadern.
Teil von Science-Fiction-Visionen ist der
freie Dialog von Menschen mit Computern.
Das zédhlt ebenfalls zum digitalen Wandel.
Somit hilft es allen Akteuren, sich dariiber
bewusst zu werden, worum es geht.

Das mit dem Zahlerstand fallt schwer...
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v/ Learning 1: Wenn Versorger und deren
Manager klar benennen, was sie konkret
unter digitalem Wandel verstehen, erreichen
sie eher ihr gewlinschtes Ziel. Dies ist die
erste Erkenntnis.

Getrieben von der Vision, neue digitale Ansatze
zu entwickeln, eifern Stadtwerke und Regional-
versorger den Ideen der agilen Pioniere nach.
Eine davon lautet: ,Mittels MVPs testen” (siehe
Abb. 2). Das liefert schnelle Resultate zu akzep-
tablen Kosten. In einem Projekt fiir einen von
Energiemanagement-Ansitzen helfen die Kun-
den mit Ideen und viel Engagement. Daraus
entsteht ein neuer Vermarktungsansatz.
Wohingegen in einem anderen Fall ein Klient
eine Wallbox als ausgearbeitetes Produkt dar-
stellt. Zurecht messen die Kiufer den Klienten
an seinem Anspruch als Qualitatsanbieter. Den
lost das Unternehmen nicht ein und enttauscht
den Verbraucher. Als Stadtwerk genieSt man
in der Regel einen besonderen Vertrauensvor-
schuss. Den heiBt es, zu hegen und zu pflegen.

Dem Griinder von SyncDev, Frank Robinson,
gebiihrt laut Fama die Urheberschaft des voll-
standigen Begriffs ,Minimum Viable Product®.
Zu Deutsch bedeutet das ,minimal iiberlebens-
fahiges Produkt“. Das Funktionsprinzip lasst
sich wie folgt beschreiben. Ein Unternehmen
entwickelt eine Dienstleistung oder ein Produkt
gerade so weit, dass Kunden eine Riickmeldung
geben (konnen). Damit testen Unternehmen, ob
fiir ein Produkt eine Nachfrage existiert. Ob die
Dienstleistung einen Kernnutzen befriedigt.

Soweit so gut. Es hilft, sich den erweiterten
Kontext ins Bewusstsein zu rufen. SyncDev
steht fiir ,synchronized development® oder
zu Deutsch ,synchronisierte Entwicklung®.
Das Synchronisieren von Kundenerwartungen
und Produktmerkmalen beim Entwickeln steht
ebenfalls im Firmennamen. Diese Methodik
teilt SyncDev jedem Auftraggeber und jedem
Kunden eines Auftraggebers mit. , He, dies ist ein
Test. Du, liebe Kundin, lieber Kunde, teilst jetzt in
einem Test mit, was Du von diesen Ideen hiltst.“
Das Geschéftsmodell der amerikanischen Firma
beruht seit 1984 darauf, den Erfolg von neuen
Produkten in der Designphase zu validieren/
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zu priifen. Die Methodik fasst sie in einem
sogenannten Playbook zusammen. Darin heifit
es wortlich: ,Bauen Sie Vertrauen auf, indem
Sie vollstandig offenlegen, wer Sie sind, Thren
Entwicklungsstatus, Produktbeschrankungen
und eine Vielzahl moglicher anderer Probleme
aus Sicht Threr Kunden, die sich auf ihre Kauf-
absicht auswirken konnen. Demonstrieren Sie
eine professionelle Haltung und eine entgegen-
kommende/bevorstehende Offenheit“ [2].

Das heiBt verkirzt: Fir Energieversorger
steht die Tiir zur Markttests mit MVPs offen.
Sie tun gut daran, das ganz offen zu kommu-
nizieren. Wer das unterlasst, lauft Gefahr, sei-
nen guten Ruf zu verlieren. Die Erfahrung aus
den Projekten in der Beratungspraxis lehrt:

v Learning 2: Je offener und transparenter
Unternehmen Kunden beim Testen mitneh-
men, desto werthaltiger und informativer
fallen die Ergebnisse aus.

Was fiir paradoxe Zeiten! Binnen zehn Jahren
veranderte sich das Ranking der wertvolls-
ten Unternehmen grundlegend. 2010 galt
Exxon mit 276 Mrd. € Marktkapitalisierung
als Platzhirsch. 2019 gebiihrt dieser Rang
Apple mit 1,2 Bio. € (wenn man das faktisch

o Kunde Nachfrage

nicht handelbare Unternehmen Saudi
Aramco nicht berticksichtigt). Das Daten-
volumen pro Festnetzanschluss in Deutsch-
land vervierzehnfachte sich im Laufe der
letzten zehn Jahre und wachst aktuell mit
fast 50 % pro Jahr.

Auf der anderen Seite zdhlen wir noch keine
Millionen von Elektroautos auf deutschen
StraBen. Die Revolution rund um ,Smart
Meter*® bleibt bislang aus. Und unsere Kiihl-
schranke bestellen nach wie vor nicht auto-
matisch Joghurt, Milch und Gemiise. Zig
Auguren liegen mit ihren Prognosen dane-
ben. Wer als Versorger bedachtig vorgeht,
spart sich eine Menge Fehlinvestitionen.

Neben der digitalen Transformation findet
ein Wandel der Arbeitswelt statt. ,Agiles
Arbeiten®, schallt es aus allen Ecken. Damit
verbinden Experten zu diesem Thema Be-
griffe wie Flexibilitdt, Schnelligkeit, Dyna-
mik, Anpassungsfahigkeit oder Selbstorga-
nisation. Diese neue Art, Dinge zu erledigen,
zieht in Energieversorgungsunternehmen
und in andere Wirtschaftszweige ein. Heute
kollaborieren Teams und Kunden miteinan-
der. Wer das managt, der passt sich agil und
flexibel der Million Elektroautos an.

v Learning 3: Der Trick besteht darin, agil
und flexibel auf seine Umwelt zu reagieren.

Test

Energieversorger

e

Produkt/Dienstleistung

Schematischer Ablauf von Minimum Viable Products (MVPs)

Bekanntlich lasst sich ein Euro nur einmal
ausgeben. Alle dem Autor bekannten Ent-
scheider bei Energieversorgern wissen, fiir
die Profitabilitdt der Zukunft investieren ihre
Unternehmen bereits heute. Das Bestandsge-
schaft verdient die Mittel. Unweigerlich tre-
ten mit der Zeit Zielkonflikte auf. Investieren
flir die Zukunft vs. das Bestandsgeschift auf
noch mehr Effizienz trimmen.

Wenn ein Unternehmen an der einen Stelle
Druck auf seine Belegschaft ausiibt, Dinge
effizienter zu erledigen, ist das die eine Seite.
Wenn es gleichzeitig an anderer Stelle eine
schicke Applikation ohne nennenswerten Um-
satz entwickelt, murrt schnell der Apparat. Zu
Recht! Fiir Manager stellt sich diese Situation
hdufig als sehr unangenehm dar. Viele Per-
sonen beginnen zu zweifeln und fiihlen sich
dem Druck nicht gewachsen. Hier kann man
nicht pauschal richtig entscheiden, ,pro“ oder
scontra“ Investieren (siehe das Beispiel der eine
Million Elektroautos bis 2020). Viel wichtiger
ist es, diese Konflikte bewusst auszuhalten.

v Learning 4: Es existiert kein Schwarz oder
WeiB in Bezug auf die Zukunft. Es treten unwei-
gerlich Zielkonflikte auf, wenn Unternehmen sich
agil ihrer Umwelt anpassen. Bleiben die Konflikte
aus, sollte dies vorausschauenden Managern An-
lass zur Sorge geben.

Denn das hieBe, ihre Unternehmen passten
sich nicht mehr an ... .

[1] Vgl. http:// www.dabplus.de; Stand 06.04.2020.

[2] In: Robinson, F.; Smith, J.: SyncDev Playbook, Eigen-
verlag, Ausgabe 2019, Santa Barbara, , S.3f; Build trust
by fully disclosing who you are, your development sta-
tus, product limitations, and a myriad of possible other
issues which, as seen through your customer’s eyes,
might impact their purchase intent; 4) Demonstrate a

professional demeanor and forthcoming candor.

B. Gandolf, Geschdiftsfiihrer und Certified
Management Consultant, european institute
for service quality (eisq) GmbH & Co. KG,
Osnabriick

bernhard.gandolf@eisq.eu
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