BUSINESS CASE - FUR MASCHINENBAUER TRANSACTION
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—— FUR CEO UND CFO IM MASCHINENBAU

Wie rechnet sich das?

Sie geben Ihren Kunden alles, was zur Maschine gehort: CAD-Daten, Stuckliste, technische
Dokumente, Serviceanleitung. Verkauft wird dabei nichts. Trotzdem fragt Ihr CFO zu

Recht, wie sich das rechnet. Hier ist die ehrliche Antwort, in vier Stufen und mit Zahlen
zum Nachprufen.

——

33 € 34 Monate rund 10 %

je Maschine im Jahr bis sich das Portal mit Ihres Umsatzes sind
genugen, damit sich das Ersatzteilshop bei 100 Ersatzteile. Dort liegt
Informationsportal tragt. Mio. € Umsatz rechnet. das Geld.

Ihr ERP, lhr Service und lhre Kundenbeziehung bleiben, wie sie sind.
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— DIE ANTWORT AUF EINER SEITE

Vom Informationsportal zum Geschaft: vier Stufen.

STUFE 4

Neues Geschaft

STUFE 3 Die Maschine liefert
. Daten. Daraus werden
Geld verdienen digitale Dienste und
STUFE 2 Mehr Ersatzteile plant?are ) e
e T R ey Serviceumsatze. Hier ist
Pflichten automatisieren. Das da"s Potenzial am
erfiillen bringt Marge und groBten und die
STUFE 1 Entlastung ohne Beleglage am diinnsten.
. Maschinenverordnung
0 neue Stellen.
Informieren CRA, Data Act. Das
Alles zur Maschine an muissen Sie ohnehin
einem Ort. Das spart leisten. Die Frage
Zeit und ersetzt, was ist nur noch, auf
Sie heute fiir Katalog, welchem Weg.

Druck und ein altes
Portal zahlen.

E-Commerce, Service
Asset Management, Requests, Maintenance,
Asset Management CRA-Modul Service Brain

—— DAS WICHTIGSTE IN FUNF PUNKTEN

Eine sichere Prozentzahl gibt es nicht. Wir haben McKinsey, BCG, Bain, Deloitte, Roland Berger, Gartner
und Forrester gelesen. Eine saubere Messung fur den Maschinenbau haben wir dort nicht gefunden.
Fraunhofer sieht bei reinen Verkaufsplattformen sogar keinen Mehrumsatz.

Rechnen lasst es sich trotzdem. Information hat keinen Preis, jeder Anruf, jeder Einsatz und jede
Bestellung schon. Die Frage lautet: Wie wenig muss sich bewegen, damit sich das Portal in drei
Jahren tragt?

Es hangt an lhrer GroBe. Bei 100 Mio. € Umsatz braucht das Portal mit Ersatzteilshop 4,5 % mehr
Ersatzteilumsatz. Bei 50 Mio. € sind es 9,1 %.

Das Geld liegt im Ersatzteil und im Service, nicht an der Hotline. Wer nur einen weiteren Bestellweg
offnet, verschiebt Bestellungen.

Am Ende zahlt Ihre Zahl. Wir halten fest, wo Sie heute stehen, schalten Kunden nach und nach frei und
rechnen nach zwolf Monaten gemeinsam nach.
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Informieren

Information ist Infrastruktur. Eine StraBBe rechnet sich auch nicht tGiber den Asphalt, sondern Uber den Verkehr,
der darauf flieBt. Darum ist die Bewertung so schwer:

-~ ™ - =
Den Nutzen hat zuerst Ihr Kunde. Was nicht passiert, steht auf keiner Rechnung.
Er findet schneller, was er sucht. Bei lhnen zeigt sich Den Anruf, der ausbleibt, die Fehlbestellung, den
nur, dass etwas nicht mehr passiert. Einsatz: Das zahlt heute niemand.
”~ ~ )
Eine saubere Messung fehlt. Der groBte Wert kommt erst danach.
Auch dazu, wie viel Zeit Techniker im Maschinenbau Ohne strukturierte Stammdaten bleibt jede
mit Suchen verlieren, haben wir keine gefunden. Die Automatisierung ein Prototyp [39]. Das zahlen wir
oft zitierten Zahlen stammen aus der Luftfahrt und hier bewusst nicht mit.

meinen etwas anderes.

= SO SIEHT ES IN DER PRAXIS AUS

WALTER HELITRONIC
swsmzs VISION 400 L

Gerhard Schubert [37] UNITED GRINDING Group [38]

Hat sein selbst entwickeltes Stlicklisten-Werkzeug Teile bestimmen und Auftrage erfassen lief von
abgelost. Die Kunden finden Dokumentation, Hand. Heute sieht der Kunde alles selbst und
Stromlaufplane, Anleitungen und 3D-Stucklisten flr erkennt am 3D-Modell, ob er einen Techniker
alle ihre Maschinen an einem Ort. braucht. Das Backoffice ist deutlich entlastet.
Die grofB3te Hirde: die eigenen Stammdaten. Die groBte Hurde: die Stammdaten.

Beide zeigen, dass es wirkt. Wie viel, sagt keiner von beiden. Das messen wir mit Ihnen.
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= STUFE 1: WAS WIRKLICH ANKOMMT

Von 100 Anfragen fallen rund 7 weg.

Das klingt wenig, ist aber realistisch. In den ersten Jahren kommt etwa jede vierte Anfrage im Portal an, und
davon wird wiederum rund jede vierte ganz geldst. Je nach Betrieb sind es 3 bis 11.

100 Anfragen

26 - landen im Portal
7 . sind dort erledigt

Nutzung 20 bis 30 % [3, 8, 9], vollstandig gelost 14 bis 36 % [10], eigene Rechnung. Bei einfachen Fragen nach Preis und Status
kann der Anteil hoher liegen.

—— FUNF FEHLER, DIE IHR CFO SOFORT FINDET

”~ N N
Ein Klick ist kein gesparter Anruf. Angeboten ist nicht genutzt.
UPS schatzte, dass zwei Drittel der Web-Nutzer Bei DMG MORI war Ende 2020 etwa jeder fuinfte
ohne das Web gar nicht nachgefragt hatten [7]. Kunde registriert [8]. Weniger als 30 % der Einkaufer

Wir zéhlen nur, was wirklich wegfillt nutzen die digitalen Angebote ihrer Lieferanten [9].

Wir rechnen mit 20 bis 30 % Nutzung.

~ - -~ =
Versucht ist nicht gelost. Online heiBt nicht mehr Umsatz.
Nur 14 % der Anliegen werden im Self-Service ganz Bei KION Nordamerika liefen rund 80 % der
gelost, bei sehr einfachen 36 % [10]. Bestellungen online, und die Menge wuchs
Darum 3 bis 11 % Entlastung, nicht 50. kaum [11].

Mehrumsatz braucht einen Grund, etwa das
passende Teil zur Seriennummer.

Eine gesparte Stunde ist noch kein Euro.

Geld wird sie erst, wenn eine Stelle wegfallt oder Sie mehr schaffen, ohne einzustellen [12]. Auch die
Bundesverwaltung trennt das sauber [13].

Wir zeigen Geld und Zeit getrennt.
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= STUFE 1: DIE RECHNUNG

Ein Informationsportal verdient
kein Geld. Es muss sich nur tragen.

Unser Beispiel ist kein Angebot, sondern eine Rechnung zum Nachprifen. Dieser Hersteller zahlt fir das
Portal 64.100 € im Jahr, also 20 € je Maschine. Damit es sich in drei Jahren rechnet, muss es im Jahr
104.100 £ bringen. Das sind 33 € je Maschine.

100 Mio. € Umsatz 500.000 € Maschinenpreis 20 Jahre Nutzung 3.200 Maschinen im Feld

Was das Portal diesem Hersteller im Jahr bringt

@ Service entlastet (Zeit) Ubergabe neuer Maschinen (Zeit) @ Unbezahlte Einsatze (Geld)
Break-even: 104.100 €

Vorsichtig - . 40.500 €

0€ 50.000 € 100.000 €

Realistischer Nutzen gegen den Break-even (rote Linie), je nach Umsatz

20 Mio. € - | es fehlen 43.100 €

50 Mio. € _ | es fehlen 41.300 €
1o vio. < [N | es fehlen 13.300 €

Annahmen: Kundenservice kostet 0,7 % vom Umsatz [6], davon fallen 3, 7 oder 11 % weg. 1,5 unbezahlte Einsatze je Mio. €
Umsatz zu je 1.500 €, davon 3, 10 oder 14 % vermeidbar [18]. Je Ubergabe 8 Stunden, davon 25 % gespart. Einsitze und
Ubergabe sind Beispielwerte aus unserem Rechner.

Was das hei3t Achtung, Stammdaten

Ab rund 100 Mio. € Umsatz tragt sich das Portal Fur die Datenaufbereitung stehen im Beispiel nur
fast selbst, vor allem durch frei werdende Zeit. 5.000 €. Bei Schubert und United Grinding war
Darunter muss es rund 40.000 € im Jahr ersetzen, genau das der groBte Aufwand. Jede 10.000 €
die Sie heute fiir Katalogsoftware, Druck, Versand mehr heben den Break-even um 5.000 € im Jahr.

oder ein altes Portal ausgeben. Oder die nachsten
Stufen tragen es mit.

Warum wir so rechnen: Das britische Finanzministerium verlangt als Mindeststandard, den Punkt zu bestimmen, an dem eine
MaBnahme kippt, und zu begriinden, ob er realistisch ist [14]. Die Halfte der deutschen CFOs rechnet in Amortisation [15], und
interne Prognosen gelten nur rund zwei Jahre als verlasslich [16]. Darum schauen wir hochstens drei Jahre weit, mit einem Anlauf
von 30, 70 und 100 %.
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Pflichten erfillen

Ein Teil dieser Informationen ist nicht mehr freiwillig. Damit andert sich die Rechnung, denn diese Arbeit fallt
auch ohne Portal an. Vier Regeln spielen hinein, und jede regelt etwas anderes.

Sept. 2025 Sept. 2026 Dez. 2027

Data Act gilt CRA: Nutzer informieren CRA vollstandig

Daten auf Verlangen Data Act: Zugang im Design Zehn Jahre bereithalten

heute
2026 2027 2028
Jan. 2027
Maschinenverordnung Digitaler Produktpass
Anleitung darf digital sein fur Maschinen noch offen
”~ T N
Maschinenverordnung [29] Cyber Resilience Act [19]
Die Betriebsanleitung darf digital sein. Dann muss Sie informieren betroffene Nutzer liber ausgenutzte
sie herunterladbar sein und uber die Lebensdauer Schwachstellen und die Abhilfe, auch bei
der Maschine online bleiben, mindestens zehn Jahre. ausgelieferten Produkten. Ab Ende 2027 halten Sie
Papier gibt es nur noch, wenn der Kunde es beim Nutzerinformationen und Updates mindestens zehn
Kauf verlangt. Jahre bereit.
Sie durfen, Sie mussen nicht. Fir nichtprofessionelle Gilt nur fur Produkte mit digitalen Elementen. Der
Nutzer gelten strengere Regeln. Meldefall selbst ist selten.
”~ T N

Data Act [30] Digitaler Produktpass [32]
Ihre Kunden konnen ihre Maschinendaten verlangen Flr Maschinen gibt es noch keinen Rechtsakt, und
und an Dritte weitergeben lassen, kostenlos und der Arbeitsplan bis 2030 nennt sie nicht. Wer heute
maschinenlesbar. Der Zugang darf Uber Ihr Portal Maschine und Dokumente sauber verbindet, legt
laufen [31]. trotzdem die Grundlage.
Er regelt Maschinendaten, keine Handbucher, Sticklisten Eine Option, keine Pflicht. In unserer Rechnung steht er
oder CAD-Daten. mit null.

Fir CAD-Daten und vollstandige Stlicklisten haben wir keine allgemeine Herausgabepflicht gefunden. Hier entscheiden Sie
selbst. Das ist keine Rechtsberatung.
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—— STUFE 2: WAS SICH ANDERT

Aus «Lohnt sich das?>» wird
«Welcher Weg ist der glinstigste?»

Wo eine Pflicht besteht, fallt die Arbeit ohnehin an. Kostet |hr eigener Weg rund 45.000 € im Jahr, gut eine
halbe Stelle, dann tragt sich das Informationsportal in jeder dieser GroBen.

Was dem Informationsportal im Jahr noch fehlt

Wenn lhr eigener Weg 45.000 € kostet

50 Mio. €

100 Mio. € _ 13.300 €

200 Mio. € keine Liicke

'z N N N
Druck und Versand Die Pflicht lauft Sie miissen wissen, wer
kénnen wegfallen. langer als ein Projekt. welche Maschine hat.

Ab Januar 2027 geniigt die Mindestens zehn Jahre online Bei Zweitbesitzern wissen das
digitale Anleitung, wenn heiBt: Wer selbst baut, betreibt manche Hersteller heute nicht
der Kunde beim Kauf kein das auch so lange. [24]. Genau das leistet die
Papier verlangt. Maschinenakte aus Stufe 1.

Mit Transaction-Network

Asset Management bringt Maschine, Seriennummer, Kunde und Dokumente zusammen. Das CRA-Modul
erganzt Software-Stande, Updates und Meldungen, fiir 4 € je Maschine im Monat, im Beispiel 49.200 € im
Jahr. Fur den Produktpass legen Sie damit die Grundlage. Mehr versprechen wir nicht.

Software > Steuerungssoftware

Versionen
Version Schwachstellen Maschinen
3.0 QA 14
2.3.7 A 6
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Geld verdienen

Hier entsteht Geld, auf zwei Wegen: Sie verkaufen mehr Ersatzteile, und Sie automatisieren lhren Service.
Beides steht auf der Maschinenakte aus Stufe 1. Das ist belegt, und hier endet es:

g N la N
0, — [¢) o (¢)
50 % gegen 15 bis 25 % 3 %,dann 10 %
Bruttomarge bei Ersatzteilen gegen So viel mehr Umsatz brachte ein Uberarbeitetes
Neumaschinen [1]. Portal im ersten und zweiten Jahr [4].
Rund 100 groBe Maschinenbauer. Uber Portale sagt Ein anonymer GroBhersteller, ohne Methode,
das nichts. vorhandenes Portal.
”~ T N
- o -
18 Mio. $ am Tag rund 5 % im Jahr
So viel verkauft Caterpillar online, nach rund 10 Mio. So wuchs Fecon bei Ersatzteilen, 27 % in flnf
$ zwei Jahre zuvor. Das sind rund 4,5 Mrd. $ im Jahr Jahren. Der Online-Anteil stieg von unter 10 auf
2024 [2]. 63 % [5].
Weltkonzern. Ob das zusatzlicher Umsatz ist, sagt die Anbieterangabe, nicht um Preise bereinigt.
Quelle nicht.
g N la N
(o)
26 % 1.84 $ gegen 13,50 $
So viel Aftermarket-Umsatz lauft nach eigener Self-Service gegen personlichen Kontakt, je Kontakt
Auskunft der Hersteller digital [3]. [6]. Die alten 0,10 $ gegen 8,01 $ sind Uberholt.
Knapp 100 Hersteller, gelesen liber Fachpresse. Medianwerte Gber Branchen, nicht je gelostem Fall.
”~ N N
° -
0.7 % kein Mehrumsatz
So viel vom Umsatz geben Unternehmen im Median Betriebe mit reinen Verkaufsplattformen
fur Kundenservice aus [6]. Darum ist an der Hotline zeigen keinen relevanten Umsatzeffekt. Mit
wenig zu holen. Service dazu sind es im Schnitt 3 % mehr

B Dienstleistungsumsatz [23].
Uber Branchen, fur den Maschinenbau

nicht ausgewiesen. Daten von 2018, Zusammenhang statt Ursache. Der
starkste Einwand gegen jeden Mehrumsatz.

Frame

@L 02158329 | Spare part

12 in stock.
Price / piece(s) +
1.20000 € 1 +

Ersatzteile: im 3D-Modell anklicken und bestellen Service: das Service Brain kennt jede Maschine
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= STUFE 3: ERSATZTEILE VERKAUFEN

Rund 10 % lhres Umsatzes sind Ersatzteile.

Service macht im Maschinenbau rund 18 bis 20 % des Umsatzes aus, je nach Firma 15 bis 30 % [25, 26, 27].
Davon sind rund 50 bis 60 % Ersatzteile [26, 27, 28]. Bei Gerhard Schubert tragt der Service mehr als 25 %
zum Umsatz bei [37].

Von 100 € Umsatz

80 € Neugeschift m 10 €

Ersatzteile Ubriger
Service

Ihren eigenen Wert kennen Sie: Ersatzteilumsatz geteilt durch Maschinen im Feld. Eine o6ffentliche Statistik
haben wir nicht gefunden, die VDMA-Benchmarks Kundendienst sind Mitgliedern vorbehalten. In unserem
Beispiel sind es rund 3.100 € je Maschine im Jahr.

— WAS ES KOSTET

BEISPIEL 100 MIO. € KOSTEN IM BREAK-EVEN IM
DAS SIND JE MASCHINE IM JAHR

UMSATZ JAHR JAHR

Informationsportal 64.100 € 104.100 € 33 € oder 0,8 Stunden Arbeit

Mit Ersatzteilshop 113.000 € 181.700 € 57 € oder 1,4 Stunden oder 142 €
Mehrumsatz

Dazu Service Brain 174.500 € 274.000 € 86 € oder 2,2 Stunden oder 214 €
Mehrumsatz

Preisblatt Hersteller, Stand 21. Oktober 2026, netto, berechnet werden hochstens 1.500 Maschinen. Dazu einmalig Onboarding,
Workshop, Daten und beim Shop die ERP-Anbindung, 20 eigene Arbeitstage im ersten und 10 in jedem weiteren Jahr. Break-even
heiBt: nach 36 Monaten im Plus. Stunde 39,77 € bei 70.000 € Personalkosten, Mehrumsatz mit 40 % Deckungsbeitrag. Zum
Vergleich: Im Verarbeitenden Gewerbe kostet eine Stunde 49,50 € [17].

So viel mehr Ersatzteilumsatz braucht das Portal mit Shop, wenn er es allein tragen muss
Das zeigen die Belege: 3 bis 10 %
20 Mio. € 16,6 %

50 Mio. €

200 Mio. € [ 2.3 »

9,1%
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= STUFE 3: WAS DIE BELEGE DAZU SAGEN

Realistisch gerechnet tragt es
sich ab rund 100 Mio. € Umsatz.

” N N )
0, 0, 0,
0:-3-10% 3:-7-M% 3-10-14 %
mehr Ersatzteilumsatz: weniger Aufwand im Service. weniger unbezahlte
vorsichtig, realistisch, . Einsatze [18].
optimistisch [4, 11, 23]. Eigene Rechnung [3, 8, 9, 10].
Anbieterdaten, Menge und Preis
Der optimistische Wert ist sind Beispielwerte.
ein Einzelfall.

== MONATE, BIS SICH DAS PORTAL MIT SHOP RECHNET

VORSICHTIG REALISTISCH OPTIMISTISCH

20 Mio. € Umsatz nicht in 5 Jahren nicht in 5 Jahren nicht in 5 Jahren

50 Mio. € Umsatz nicht in 5 Jahren nicht in 5 Jahren 24 (29)

100 Mio. € Umsatz nicht in 5 Jahren 34 (nicht in 5 Jahren)

200 Mio. € Umsatz nicht in 5 Jahren 14 (20)

In Klammern: nur was als Geld wirkt, ohne frei werdende Zeit.

So lesen Sie das

Ohne Mehrumsatz rechnet sich das Portal in keiner dieser GroBen. Die Entscheidung fallt am Ersatzteil, nicht
an der Hotline. Die rechte Spalte ist kein Erwartungswert. Unter 100 Mio. € Umsatz braucht es einen weiteren
Grund: Kosten, die wegfallen, eine Pflicht oder einen kleineren Start, etwa nur mit den Maschinen der letzten
zehn Jahre.

Schauen Sie zuerst hierauf
Was zahlen Sie heute flir Katalogsoftware, Druck, Versand und ein altes Portal? Jeder Euro davon senkt den
Break-even sofort.
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= STUFE 3: SERVICE AUTOMATISIEREN

Mehr als 70 % der Servicezeit gingen
in Vorbereitung und Abstimmung.

So schilderte es ein international tatiger Maschinenbauer [33]. Das ist eine Stimme und keine Messung, aber
es zeigt, wo der Hebel liegt. Die Maschine meldet einen Tausch, Konfiguration und Historie liegen bereit, das
Teil ist bestimmt, der Partner hat den Auftrag. Das geht nur, wenn Stufe 1 steht. Ohne eindeutige Zuordnung
bleibt Kl eine Analyse ohne Wirkung.

So viel seiner direkten Servicekosten muss das Service Brain einsparen

Notig: 1,5 % Das zeigen Studien zu Kl-Assistenten: 3 bis 15 %
® -/}
0% 5 % 10 % 15 %

Im Beispiel muss das Service Brain 92.300 € im Jahr zusatzlich bringen. Der Service ohne Ersatzteile macht
rund 10 Mio. € Umsatz, bei rund 39 % Bruttomarge [28] also rund 6 Mio. € direkte Kosten. No6tig sind rund
1,5 % davon. Das ist unsere Rechnung und keine Zusage. Der Hebel ist hier groBer als in Stufe 1, weil er an
der Technikerzeit ansetzt und nicht an der Hotline.

”~ T N
(o) = o
15 % mehr Falle rund 3 %
|osten Support-Teams mit KI-Assistent je Stunde, Arbeitszeit sparten KI-Chatbots im Schnitt Uber
weniger Erfahrene sogar 30 % [34]. 25.000 Beschaftigte in Danemark [35].
Ein Unternehmen, Kundensupport. Die Ubertragung ist Elf Berufe. Das ist der Dampfer zu jeder KI-Erzahlung.

eine Annahme.

g ﬂ
Aus der Praxis

Bei UNITED GRINDING wissen Techniker dank Wartungskalender meist vor der Ankunft, welche Teile fallig sind
[38]. Gerhard Schubert will Tickets, gefiihrte Wartung am 3D-Modell und Schulungen tber dasselbe Portal
abwickeln. GroBe Kunden bestellen dort aus dem eigenen ERP, der Shop wird flir sie zum Katalog [37].

Geld wird daraus nur, wenn die gewonnene Zeit verplant ist: flir mehr Serviceumsatz oder statt neuer Stellen.
Bis 2034 fehlen dem Maschinenbau rechnerisch 178.000 Beschaftigte [36].
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Neues Geschift mit Maschinendaten

Bis hierher gentigt die registrierte Maschine. Jetzt kommt die verbundene dazu: Sie sehen, wie Ihre Maschine
beim Kunden lauft. Damit wird der Maschinenbauer vom Lieferanten zum Betriebspartner [33]. Das ist die
Stufe mit dem groBten Potenzial und den wenigsten Belegen.

~ N~ N N
0, 0,
28 % 4 % 1.1Mrd. $
der neuen Maschinen sind heute der Maschinenbauer verdienen AbschlUsse erzielte Caterpillar in
fernangebunden [1]. wiederkehrend an digitalen einem Jahr aus Anlassen, die
Diensten [1]. vernetzte Maschinen melden [2].
Rund 100 groBe Maschinenbauer.
Das Ziel ist klar, gelungen ist es Weltkonzern mit tber 1,5 Mio.
bisher wenigen. vernetzten Anlagen.

Die einfachste Rechnung

Eine verbundene Maschine kostet Sie 8 € im Monat, also 96 € im Jahr. Ein einziger vermiedener Einsatz zu
1.500 € tragt damit 15 Maschinen ein ganzes Jahr.

” N~ A~ ™
Was Sie verkaufen kénnen Warum die Daten Der Haken
Servicepakete mit festen ohnehin kommen Zustandstiberwachung senkt
Reaktionszeiten, bezahlten Neue vernetzte Maschinen den Teilebedarf [40]. Mehr
Zugang, Kl als Zusatz [39]. miissen den Datenzugang Daten heiBt nicht automatisch
Daraus werden planbare vorsehen, und |hr Kunde kann mehr Ersatzteilumsatz.
Serviceumsatze [33]. seine Daten an Dritte geben

lassen [30]. Wer nichts
daraus macht, liberlasst das
Feld anderen.

4

Diese Stufe haben wir bewusst nicht gerechnet, daftr fehlen die Belege. Wer hier einsteigt, tut es aus
Strategie, nicht wegen einer Rechnung.
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—— WAS AUSSERDEM ZAHLT

Nicht in der Rechnung, aber in der Entscheidung

'z N N N
Selbst bauen Kundenbindung Das Fundament
Fur den GroBteil der Bei einer US-Bank stiegen mit Die Maschinenakte ist die
Unternehmen werde sich eine dem Online-Kanal erst die Voraussetzung fur alles Weitere:
eigene Plattform nicht Kosten je Kunde, zugleich Bestellung, Service, Wissen,
auszahlen, sagte der VDMA blieben die Kunden Uber drei Nachweise. Diesen Wert setzen
[20]. Von 1.471 IT-Projekten Jahre eher treu [22]. Fur den wir mit null an. lhr CFO darf das
liefen die Kosten im Schnitt um Maschinenbau fehlt eine als Reserve lesen.
27 % aus dem Ruder, jedes Messung, und Deloitte warnt,
sechste um durchschnittlich dass Bindung schwindet, wenn
200 % [21]. Dieses Risiko tragt personliche Kontakte abnehmen
der Bauherr allein. [24]. Darum nicht eingerechnet.

—— WER DAFUR SORGT, DASS ES EINTRITT

Ein Nutzen ohne Namen gehort
nicht in einen Business Case.

Das Ergebnis entsteht in lhrem Haus, und es entsteht nicht von selbst.

NUTZEN WAS SICH BEI IHNEN ANDERN MUSS WER ES WORAN SIE ES MESSEN
VERANTWORTET

Nutzung Sie laden Kunden aktiv ein. Ab Service und Kunden mit einem
Inbetriebnahme gehort der Zugang zur Vertrieb Vorgang in 90 Tagen
Maschine.

Mehrumsatz Teile passen zur Seriennummer, Preise Leitung After Sales Ersatzteilumsatz je
und Verfligbarkeit stimmen. Maschine

Weniger Rickfragen gehen ins Portal, und die Leitung Anfragen je 100

Riickfragen gewonnene Zeit ist verplant. Innendienst Maschinen

Weniger Vor der Anfahrt prift jemand die Losung Leitung Service Unbezahlte Einsatze je

Einsatze aus der Ferne. 100 Maschinen
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—— BEVOR SIE ENTSCHEIDEN

Finf Fragen, die lhr CFO noch stellt.

”~ N
o Warum Transaction-Network?

Weil wir solche Portale gebaut haben. Gerd Bart hat mit seinem Team beim
SAP-Beratungshaus Sybit Kundenportale fiir flihrende Maschinenbauer
entwickelt, darunter myBuhler, MyMULTIVAC und KHS Connect [41]. Darum
kennen wir Ihr ERP und wissen, wo Herstellerportale enden.

Gerhard Schubert UNITED GRINDING
Industrie 4.0 Award Baden-Wiirttemberg 2023

CECIMO MTI Award 2025 mit UNITED GRINDING

~ ﬂ
80_000 € a Was verlieren wir schlimmstenfalls?
Informationsportal Das erste Jahr, wenn es gar nichts bringt. Das sind die Betrage im Beispiel mit
137 500 € 100 Mio. € Umsatz, samt Einfihrung und 20 eigenen Arbeitstagen. Der Vertrag

lauft zwolf Monate und lasst sich jedes Jahr mit drei Monaten Frist beenden

mit Ersatzteilshop [42]. Mehr setzen Sie nicht ein. Nur aufwendigere Stammdaten kamen dazu.

~ ~

o Was ist die Alternative?

IHR WEG DAS SPRICHT DAFUR DAS SPRICHT DAGEGEN

Nichts tun Kein Projekt, keine neue Rechnung.  Die Pflichten aus Stufe 2 bleiben, die Arbeit fallt
trotzdem an. Darum Frage 5.

Selbst bauen Alles genau nach lhren Wiinschen. Bau, Betrieb und Updates Uber die Lebensdauer
der Maschine. Das Kostenrisiko tragen Sie allein
[20, 21].

Portal am ERP Nah an Auftragen und Preisen. Das ERP kennt Auftrage. Die Akte je Maschine

mussen Sie erst aufbauen.

Transaction- Fertig fur den Maschinenbau, Sie binden sich an einen Anbieter. Darum Frage 4.
Network monatlicher Preis, jahrlich kiindbar.

o Was, wenn Sie oder wir aufhoren?

Dann nehmen Sie |lhre Daten mit. Sie gehoren lhnen, auch nach Vertragsende [42]. Die Stammdaten, die Sie
aufbauen, bleiben Ihr Vermogen, egal wer sie klinftig zeigt.

Herausgabe jederzeit Kein Zuriickbehaltungsrecht Bis zu 12 Monate Wechselhilfe gegen Vergiitung

Daten nur in EU und EWR Kein KI-Training mit Ihren Geschaftsgeheimnissen
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—— DIE FUNFTE FRAGE

Und wenn wir nichts tun?

Bis hierher haben wir das Portal gegen ein Heute gerechnet, das bleibt, wie es ist. Das ist die bequemste
Annahme in diesem Papier. Was Hersteller verlieren, die nichts tun, hat nach unserer Suche niemand sauber
gemessen. Rechnen lasst es sich trotzdem, mit derselben Schwelle wie auf Seite 9.

”~ ™

e Wie viel diirfen Sie verlieren, bevor Nichtstun teurer ist?

IHR DAS PORTAL MIT SHOP NICHTSTUN IST TEURER, WENN DAS SIND
UMSATZ MUSS BRINGEN IHNEN WEGBRICHT
100 Mio. € 4,5 % mehr rund 4,5 % des Ersatzteilumsatzes  Teile fur rund 145 von
Ersatzteilumsatz 3.200 Maschinen
50 Mio. € 91 % rund 9,1 % Teile fir rund 145 von
1.600 Maschinen
20 Mio. € 16,6 % rund 16,6 % Teile fur rund 105 von

640 Maschinen

Eigene Rechnung, Annahmen wie auf Seite 9. Die Umkehrung gilt naherungsweise, weil ein Verlust anders verlauft als der
Anlauf eines Portals.

-~ ~
Digitalisierung
Hersteller geben an, dass 26 % ihres Aftermarket-Umsatzes digital laufen [3]. Zugleich nutzen weniger als 30 %
der Einkaufer die digitalen Angebote ihrer Lieferanten [9].

Die Richtung ist klar, das Tempo nicht.

”~ -~
Wettbewerb um Teile
Ersatzteile tragen oft 80 % und mehr der After-Sales-Gewinne, und Online-Handler greifen Katalogteile an [40].
Ihr Kunde kann seine Maschinendaten zudem an Dritte geben lassen [30].

Wer nichts daraus macht, liberlasst das Feld anderen.

-~ =
Kl und Automatisierung
Ohne strukturierte Stammdaten bleibt jede Automatisierung ein Prototyp [39]. Bei Gerhard Schubert und UNITED
GRINDING waren die Stammdaten die groBte Hurde [37, 38].

Wer wartet, fangt spater an derselben Stelle an.

Unsere Einschatzung

Vom Markt verschwindet deshalb in wenigen Jahren wahrscheinlich niemand. Wahrscheinlicher ist, dass
Ersatzteil- und Servicegeschaft leise abwandert, Maschine flir Maschine. Eine Messung daflir gibt es nicht,
darum zahlen wir es in keiner Rechnung dieses Papiers mit. Priifen konnen Sie es selbst: Wie viele Ihrer
Maschinen haben im letzten Jahr keine Ersatzteile mehr bei lhnen gekauft?
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=—— |HR NACHSTER SCHRITT

Rechnen wir es
mit lhren Zahlen.

Eine kontrollierte Messung konnen wir lhnen heute nicht vorlegen, im Maschinenbau haben
wir auch sonst keine gefunden. Darum rechnen wir mit lhren echten Zahlen.

Melden Sie sich. Wir
rechnen es gemeinsam.

Sie bekommen unseren Business-Case-Rechner
und tragen in rund 15 Minuten lhre Zahlen ein. Am
Ende haben Sie Ihren eigenen Business Case. Wer
ihn mit uns durchgehen mochte, bucht TN Consult:
zwei Stunden online, 750 € netto.

Business Case anfragen

Heute Vor dem Start Im Betrieb Nach zwolf Monaten

Sie melden sich und Wir halten fest, wo Sie Sie schalten Kunden Wir rechnen

bekommen den heute stehen. nach und nach frei. gemeinsam nach.

Rechner. Wer noch nicht dran Dann liegt Ihre Zahl
ist, ist die auf dem Tisch,
Vergleichsgruppe. nicht unsere.

Gerd Bart, Grinder und CEO Mehr uber Transaction-Network

gerd.bart@transaction-network.com www.transaction-network.com

+49 171 4785334
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