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ErschlieBung zusitzlicher Wertschopfungsanteile mit der

Ubernahme ganzheitlicher Systemdienstleistungen ISM Dortmund
1 Einleitung

1.1 Problemstellung

Sowohl Intensitét als auch Dauer der globalen Rezession seit 2008 haben Unternehmen
quer durch alle Branchen vor enorme Herausforderungen gestellt und zw ingen sie zu
kurzfristigem Handeln. Grundsétzlich gilt: Wer in Krisenzeiten die richtigen Stellhebel

anpackt, kann gestérkt in die nichste Boom-Phase starten.

Plotzliche Auftragseinbriiche von bis zu 50 %, wie sie sich in der A utomobilindustrie
und Teilen d es Maschinenbaus vollzogen, setzen die Unternehmen u nter enormen
Handlungsdruck'. Kurzfristige SparmaBnahmen und Rationalisierungsprogramme
werden veridnderten Situation im Markt nicht gerecht werden kdnnen. Die Unternehmen
sind gezwungen, ihre strategischen Geschi fisfelder zu ii berpriifen und gegebenenfalls

sich neu zu orientieren.

Innerhalb produzierender Unternehmen gestaltet sich der Wettbewerb besonders
schwierig. Die Differenzierung im Wettbewerb, allein durch d as eigene Produkt fallt
schwer. Vergleichbare Produkte aus dem gl obalen Markt lassen ruindse Preisnachlisse
an der Tagesordnung sein. Die Folge sind w eiter s inkende Marge n der Un ternehmen

und schwindende Kundenbindung.

Langst haben d ie Hersteller erkannt, dass der Kunde zusétzlich zu dem Pr odukt
Dienstleistungen  verlangt. Viele Unternehmen haben zu diesem Zweck
Tochtergesellschaften = gegriindet oder andere  Firmen  akquiriert.  Mit
produktbegleitenden Dienstleistungsangeboten erhoffen sich die Hersteller wieder einen
Vorteil im M arkt zu erlangen. Die angebotenen Dienstleistungen beziehen sich in der
Regel au f Reparat uren, Trainings, Beratungsleistungen, die mittlerweile im Markt
Standard sind und keine gew innbringenden Leistungen darstellen. Somit wird auch hier
das Ziel der Differenzierung verfehlt, mit der wieder zu gewinnbringenden

Marktpreisen zuriickzukehren wire.

Welches sind also nun die richtigen Stellhebel, die ein Unternehmen anpacken muss,

um in der Zukunft langfristig erfolgreich zu sein?

Die Antwort liegt in zwei Maflnahmen:

'Vgl. Kaminsky, A. et al.: Strategische Fiihrung in Krisenzeiten erfolgreich meistern, in: Kunisch, S.;
Welling, Ch.; Schmitt, R. (Hrsg.): Strategische Fiihrung auf dem Priifstand, Springer 2010, S. 5
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ErschlieBung zusitzlicher Wertschpfungsanteile mit der
Ubernahme ganzheitlicher Systemdienstleistungen ISM Dortmund

¢ Die Unternehmen miissen sich auf ihre Kompetenzen und innovative Kraft besinnen

und eine klare strategische Zukunftsorientierung entwickeln und

e sie miissen aus ihrem ,Elfenbeinturm® des eigenen Unternehmens hinaus zum

Kunden vor Ort gehen,

umbeide m Kundenu nd mit dem Kunden Erfordernisse zu ergriinden, deren
individuelle Befriedigung dem Kunden einen erheblichen Nutzen bringen kann. Dieser
Nutzen wird umso groBer, je innovativer die entwickelten Ldsungen oder
Dienstleistungen sind und d amit die Mdglichkeit besteht, die ersten im Markt zu sein.
Das Ziel des Anbieters muss e s sein, de m Kunden e inen grofitm 6glichen Nut zen zu

schaffen.

Entwickelt der Anbieter die Fahigkeit nicht nur einzelne Prozesse, sondern das gesamte
System des Sekundérprozesses in seine E ntwicklung und Losungen mit einzubeziehen,
erreicht er damit eine Integrationstiefe in d as Kundensystem, die ihm gravierende
Wertschopfungsanteile innerhalb seiner Dienstleistung iibernehmen lassen. Dieses
Engagement wird dem Anbieter, aus seiner Dienstleistungserfahrung heraus, die
Entwicklung neuer Produkte in neuen Marktsegmenten, ermdglichen. Mit dem
erweiterten  Produktportfolio ergeben sich neue Chancen fiir erweiterte

Dienstleistungen.

Fiihrt der A nbieter diese Vorgehensweise konsequent bis zum E nde, wandelt sich in
Zukunft fiir ihn die Wertschopfung, die bisher in seinem Pro dukt lag, zu e iner
Wertschopfung, die aus einer innovativen, erfolgreichen, kundenspezifischen
Problemldsung resultiert. Damit werden seine Produkte ,,nur* noch die Ergebnisse oder

die ,,Funktion* seiner ganzheitlichen Problemldsung innerhalb einer Dienstleistung sein.

Eine solch tiefgreifende Verdnderung verlangt produzierenden Unternehmen eine
erhebliche Verdnderung ihrer internen Strukturen, aber auch ihres externen
Engagements, ab. Die Griinde, Anforderungen, Gefahren, Vorgehensweisen und
Erfolge einer solchen Verdnderung zu analysieren, soll die Aufgabe dieser Arbeit sein.
Dariiber hinaus kd nnte die Arbeit den im Fa llbeispiel betrachteten Unternehmen Mut

machen, die beschriebenen Entwicklungsschritte gemeinsam zu gehen.
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ErschlieBung zusitzlicher Wertschpfungsanteile mit der
Ubernahme ganzheitlicher Systemdienstleistungen ISM Dortmund

1.2 Zielsetzung und Aufbau der Arbeit

Das Ziel dieser Arbeit besteht darin, die Griinde, Anforderungen, Gefahren und die
moglichen Erfolge der

,ErschlieBung zusitzlicher Wertschopfungsanteile
mit der Ubernahme ganzheitlicher Systemdienstleistungen*

theoretisch und an einem Praxisbeispiel zu analysieren und Handlungsempfehlungen fiir

die Umsetzung zu erarbeiten.
Dafiir steht die Beantwortung von drei Kernfragen im Mittelpunkt der Arbeit:

Erstens: Warum i st das Er schlieBen v on We rtschopfungsanteilen v on el ementarer

Bedeutung fiir den nachhaltigen Unternehmenserfolg?

Zweitens: Wie und warum sollte ein bislang produzierendes Unternechmen

ganzheitliche Systemdienstleistungen iibernehmen?

Drittens: Wie kann diese Dienstleistung zu einer innovativen Wertschopfung

entwickelt werden?
Dementsprechend ist die Arbeit in folgende Kapitel gegliedert:

e Neuausrichtung von Ge schiftsstrategien von U nternehmen durc h Nut zung ihres

innovativen Potentials (Kapitel 2)

e Entwicklung von ganzheitlichen Systemdienstleistungen durch innovative,

wertschopfende Problemlésungen (Kapitel 3)

e Vermeidung von Fehlschligen und Misserfolgen e iner innovativen Verd nderung
(Kapitel 4)
e Kapitel 5 beschreibt ein P raxisbeispiel, das sichals Projekt inder Umsetzung

befindet.

Im Fokus der Betrachtung stehen mittelstdndische und grof3e Industrieunternehmen und
somit auch industrielle Dienstleistungen innerhalb von Business to Business

Beziehungen.
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