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Internet of Things = Sammeln von Daten
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Kunstliche Intelligenz (AI) = Daten analysieren und nutzen
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Das Zusammenspiel zwischen IoT und Al im Kontext von Industrie 4.0
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AloT: Phase 1

Digital Twin Data Management: Storage (cold/hot), Streaming, Analytics, Al

Layer Device Management / Identity Management / Tenant Management

_ Connectivity: LAN, WAN, BLE, NBloT, LTE, LoraWAN, Sigfox
Physical Layer
Information-/Data Model: Product & Process Data Acqusition
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Subscription Economy

Top 3 Challenges of «Equipment Manufacturers»

As-a-Service
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Decline in
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through digital services enabled aftermarket business equipment use & performance
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AloT: Phase 2
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GenAl Use Cases und Investments

What's your organization’s current

approach to Generative Al?

w Ve are not doing anything yet.
m We are doing some initial exploration of

potential use cases.

» We are investing in Generative Al
technologies in 2023,

=IDC
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In which two business areas do you think
generative Al could make the most impact
in the next 18 months?
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Sources Future Enterprise Resiliency & Spending Survey Wave 2, IDEarch, 2023 n=1952

What Generative Al use cases do you
anticipate having the most promise
for your organization?
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AloT: Phase 3
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Anteil Software-Entwicklung am R&D Budget

20% 40% > 60%

Digital Maturity Low Digital Maturity Medium Digital Maturity High
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AlIoT: Phase 4+
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Die Subscription-Reise hat schon langst begonnen und halt nun Einzug in Industrie-
Unternehmen

e Spotify

komax

Auswirkungen auf Hersteller

Von OPEX zu CAPEX
Jedes Geschafts-

mnodell ob B2C Der Kunde hat seine eigene
oder B2B, kann in dentitat N
eppendOl’f ein Subscription- - Daten-Monetarisierung durch
@ | Modell trans- digitale Services
5 KI I]ATA formiert werden! + Sales:vom ,Jager” zum ,Farmer
K UDELSKI GROUP . Veréndertes F’I‘Oduktmanagement
'&‘Ad obe +  Customer Lifetime Value
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Vom Produkthersteller zu kundenzentrierten Geschaftsmodellen

Produktzentriert: optimiert fiir den Verkauf Kundenzentriert: optimiert fiir das Nutzen
Entwickeln
E— Kalkulleren
Entwickeln Kalkulieren Platzieren Vermarkten Produkt .
y 4

/

Bekannter
Service . Kunde
\ / Platzieren

—

Unbekannter
Kunde

Service Vermarkten
- Einmalige Einnahmen aus dem Verkauf - Wiederkehrende Einnahmen
- Geringfugige Dienstleistungseinnahmen «  Cross-Selling und Up-Selling auf der Grundlage
- Wachstum durch Erhéhung der von Nutzerdaten
Gewinnspanne -  Wachstum durch neue Dienste
-« Nutzenversprechen: Merkmale und - Wert-Angebot: Differenzierung &
Funktionen Automatisierung
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Leistungsportfolio: Vier grundlegende Leistungstypen — X-as-a-Service

Bezahlung fur Bereitstellung Bezahlung nach Nutzung Bezahlung nach Ergebnis Geteiler Erfolg
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= Flatrate = Pay-per-use = Pay-per-output = Profit-Sharing
= Fixed-fee = Pay-per-hour = Pay-per-part = Pay-per-cost-saving

Preismetrik

Hohere Uberschneidung der Interessen

Risikotransfer von Kunden zu Anbietern
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Nutzen flar “"Operator” & “"Equipment Maker”

HSLU
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» Investitions-Risiko teilen

» Gemeinsame Optimierung
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» Alternative Finanzierung

» Verkauf von digitalen
Lésungen (Subscriptions)

» Verkauf von
Parametrisierung

» Premium Services als Add-
On (z.B. Predictions-as-a-
Service, Analytics, etc.)

» Ersatz-Teil-Pakete

» Monitoring Services
offerieren

» Einfache Analysen &
Dashboards

» Feedback-Loop in R&D

Quelle: Team-Factory GmbH
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Typischer ‘linearer’ Quote-to-Cash Prozess in One-off Geschaftsmodellen

..............................
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quote order fulfill invoice collect recognize
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Typischer ‘linearer’ Quote-to-Cash Prozess in One-off Geschaftsmodellen
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Unser Vorgehen - Ihr Weg zum Subscription-Unternehmen

THE JOURNEY 10 A SIBSCRIPTION COMPANY  vowerize &
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Der Quantensprung in der Industrie: Von traditionellen AloT-Silos zu modernen Cyber-Physical Systems (CPS)

Traditionelle AloT-Entwicklung (Die Vergangenheit) Moderne CPS-Entwicklung (Die Zukunft)

Starre Hierarchie Systemisches Design

(Industrie 3.0)

Unternehmensebene /g

Der direkte Kontrast:
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~,  Probleme losen, bevor
sie auftreten

Hardware
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° \ i
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Einmalverkauf von Hardware fiihrt zu unregelmaRigen (Software-ax-a-Service) fiir planbare mit autonomen Rollen =3
Einnahmen und hohen Upgradekosten monatliche Gebiihren und standige Aktualitat ’

A Noteao(LM



Zukunft ist kein Zufall
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