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wmDigitalisierung bedeutet die

Veranderung von Geschiftsmodellen
durch die Verbesserung von Geschaftsprozessen aufgrund der Nutzung von

Informations- und Kommunikationstechniken.“

J. Reker und K. Bohm, 2013



SIND WIR AUF DEM SPRUNG IN
DIE DIGITALISIERUNG?




TREIBER DER DIGITALISIERUNG

Technologiediffusion

Technologie-

Innovation vs. Disruption diffusion

Innovation
VS.
Disruption

Leistungs-

Pain Point / Servicedefizit eI

NEUE
GESCHAFTS

MODELLE
Orientierung am Unternehmenswert

Treibstoff Pain Point /
Big Data Servicedefizit

Treibstoff Big Data

Orientierung
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Leistungsversprechen



Technologiediffusion

VERBREITUNG VON
SCHLUSSELTECHNOLOGIEN

Tage bis zu 50 Millionen Nutzern

Telefon 75 Jahre
Radio 38 Jahre

PC 16 Jahre
TV 13 Jahre
Internet 4 Jahre
iPod 3 Jahre
facebook 1 Jahr
twitter 274 Tage
Angry Birds 35 Tage

Pokemon Go! = 5Tage

0 5000 10000 15000 20000 25000 30000



Technologiediffusion

INNOVATION VS. DISRUPTION

DISRUPTION
Modell -> Nutzen
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INNOVATION
Modell -> Kaufen




Technologiediffusion

INNOVATION VS. DISRUPTION

DISRUPTION
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Digitalisierung

INDIVIDUALISIERT
ANGEBOTE

| Es wird von hinten nach vorne gedacht

| Alle Geschéafte gehen vom Kunden aus, dieser wird selbstlernend prazise
,vermessen“ und vorhergesagt

s » X » € + 7

Transaction-
Logik .
Produkt als Kunde wird durch One-off, profitable Erlose,
Herkommliche Welt Startpunkt Marketing gewonnen weitere Upside optional
und bleibt gewdhnlich
anonym
) U

Customer oo
Lgi;:lTe Y;Iue Kundenprofil wird als Angebot ist Erlos durch gezielte Bearbeitung
( ) Logi Startpunkt gewonnen individuell des Lebenszyklus
Neues Denken adressiert

Ziel ist es, Kundendaten zu gewinnen und damit einen Lock-in- Effekt zu
erzeugen, um ihn als lebenslangen Kunden im Okosystem zu gewmnen

Quelle: etventure 2020



Digitalisierung

Neue Denkweise

“Ich schaffe Wert, indem ich interne
Ressourcen kontrolliere und meine
Wertschopfungskette optimiere.”

D))

PLATTFORM-DENKWEISE

"Ich schaffe Wert, weil externe
Teilnehmer auf meiner
Plattform interagieren.’

Quelle: etventure 2020
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Pain Point / Servicedefizit

KUNDENZENTRIERUNG

IN DER DISRUPTION

NETFLIX

hat nicht das Videothekensterben
herbeigefuhrt.

Extreme Leihgebuhren und
Verfugbarkeiten taten dies.

amazZon
~—

zerstort nicht andere Handler.
Fehlender Service tragt dazu bei.

Uber

hat nicht das Taxi-Business zerstort.

Zu geringe Taxi-Kapazitaten und
Gebuhrenregeln tun dies.

g

zerstort nicht die Musikindustrie.
Der Zwang teure (Komplett-) Alben
zu kaufen tut dies.

@ airbnb

zerstort nicht die Hotelindustrie.
Nicht vorhandene Kapazitaten und
Preisoptionen tun dies.

"NESPRESSO. |

hat nicht die Kaffee-Branche zerstort.
Die Kombination von Lifestyle und
Bequemlichkeit haben Erfolg gebracht.
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Pain Point / Servicedefizit

AUSWIRKUNG VON DISRUPTION

3500
3000
2500
2000
1500
1000

500

Anzahl von Videotheken 2008 - 2016

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Herkdmmliche Videotheken  m Automaten

Video-On-Demand Umsétze in DE 2010 - 2017 in Mio. Euro

2017E

2016

2015

2014

2013

2012

2011

2010

o

100

N
o
o

Video-Streaming-
Abonnement
(Subscription-VoD)

= Abrechnung pro Video-
Inhalt (Transactional-VoD)

Werbefinanziertes Video-
Streaming (Advertising-
VoD)

300 400 500

Anzahl Videotheken*

2.920 in 2008
91 4 in 2016

d -69%

114 Mio. € . »o
946 Mio. € .

’]\ +729%

*in Deutschland

2010 meldet Blockbuster mit
3.300 Videotheken in den USA

Insolvenz an
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Innovation vs. Disruption

UNTERSCHIEDLICHE MODELLE

- Plattform-Modell |IOT-Datenmodell (,,Smart Services*)
% Digitale Vermittlung Digitale Vermittlung é
2 g
5 2
< >
3 g
= Online-Handelsmodelle Industrie 4.0 5
o Digitale Kundenschnittstelle Digitalisierung der Produktion ©«
N Z
7 N
Hardware Software

% | Free (Werbung) % | Sensordata as Service

o | Freemium (Werbung / Bezahldienste) 8 | Digital aufgeladene physische Produkte

@) _— .

S | Subs-crlptlon (Bezghldlenste) c | Object Self-Service

. ;

= | Sharing (Transaktlonsgebuhr) " CIC) | Digital Add-on N

5 | On-Demand (Transa_ktlonsge"buhr) = | Predictive Maintenance Neue Pricing-Modelle

E | Marktplatz (Transaktllonsgebu"hr, Werbung) D. | Remote Monitoring

@ | Ecosystem (Transaktionsgebuhr, Werbung ...) -

o | Premium (Verkaufspreis, Transaktionsgebuhr ...) 9 15
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Innovation vs. Disruption

DOMINANZ DISRUPTIVER

PLATTFORMEN

| Disruptive Geschaftsmodelle

| Beschleunigtes Wachstum durch Skalierung
| Explodierende Unternehmenswerte

| Exponentielle Innovation

| Verschwimmen von Branchengrenzen

| ,War for talents”

| Unlimitiertes Leistungsversprechen

Die Unwucht der Plattform-Okonomie

Die 60 wertvollsten Plattformen der Welt (Mrd. Dollar (Borsenwert; jiingste Finanzierung / Stand 31. Dezember 2017))

USA Europa Asien

(Anteil: 64% (2015: 67%)) (Anteil: 3% (2015: 3%)) (Anteil: 31% (2015: 28%))

Pint t
ity Spotify (16) SAP
Sl Autol 1D.com (59)
v Zalando (11) €3 (137) Group (28) Tencent
Alphabet Yandex (11) %, @9 *,  BGLGroup

The HutBroup (3)
(730) Delivery  scoutaa (4‘; ot
)

Hero (6] (81) Y
@ Alibaba Samsung
I~ ina Internet
' . Plus (30) g N (442)

Facebook Amazon
| «
Microsoft (513) (564) w25\ LFYT
A Lu.com (19) PN . Lufax(19)
(660) Flipkart (12) Rakuten (13)
A+ Toutiao (11) 0neg7 (7)
V'S 2 ola GrabTaxi (6)
18) o (Y Ele.me (6)
) Coupang (5) | Kuaishou (3)

Olacaps (4)
Salesforce WeWork  Airbnb  Priceline Intuit Square Stripe  Dropbox Naspers (120)

(74) (21) (31) (85) (40) (13) (9) (10)

Quelle: Netzoekonom.de / Idee: Peter Evans

Wert und Anteile der Plattform-Okonomie

Die 100 wertvollsten Plattformen der Welt (Bérsenwert/jlingste Finanzierung)), Oktober 2019

Wert in Billionen Dollar Anteile in Prozent (Oktober 2019)

Europa Afrika

8,2
Asien/ QE Amerika
5,1 6 Pazifik
4’3 I I

2016 2017 2018 2019

© Copyright 2019 Dr. Holger Schmidt | Netzoekenom.de | TU Darmstadt | Plattform-Index.com
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Orientierung am Unternehmenswert / Big Data

EXPLODIERENDE FIRMENWERTE

Nest Thermostate

Nest Labs wurde im Jahr 2010 gegrundet und ist
\ heute Marktfuhrer fur intelligente Raumthermostate

>
A OPp

Umsatz: 726 Mio. USD (2017)
Ergebnis: -621 Mio. USD (2017)

LT

2014 zahlte Google mehr als drei Milliarden Dollar
um das Startup zu Ubernehmen

[
: D
|p

LT

BIG DATA war der Treibstoff

Fitbit
Fitbit wurde im Jahr 2007 gegrindet und ist heute
MarktfUhrer fur Fitness-Tracker

Umsatz: 1,6 Mrd. USD (2017)
Ergebnis: -277 Mio. USD (2017)

2019 zahlte Google 2,1 Milliarden Dollar um das
Fitbit zu Gbernehmen

17



Amazon vs. Alibaba

LEISTUNGSVERSPRECHEN UND -VERMOGEN

SINGLES® DAY

PRIME DAY

Globales Shopping-Event exklusiv fur Prime Mitglieder Shopping-Event fur
Alleinstehende in China

0,5 Mrd. € 20 Mio. 15,1 Mrd. € 657 Mio.

Umsatz in 2016 Bestellungen Umsatz in 2016 Bestellungen

ca. 7.600 Bestellungen/Sekunde
In der Spitze 174.000 Bestellungen/Sekurde

ca. 230 Bestellungen/Sekunde



Leistungsversprechen

LEISTUNGSVERSPRECHEN UND -VERMOGEN

€.

Alibaba Group

ALIBABA SINGLES® DAY IN CHINA 11.11.2019

1 Mrd. US-Dollar in 67 sekunden!
mehr als 30 Mrd. US-Dollar an einem Tag!
bis zu pro Sekunde!




Leistungsversprechen

WACHSTUM IM
LEISTUNGSVERMOGEN

| Die Anzahl der auszuliefernden Pakete in Deutschland steigt um mehr als 150 %

4 Millionen 3,5 Milliarden 9 Milliarden

7]
00
é%%%

\lsluslis

Ende 80er 2018 2028
+ 157 % Wachstum!

By the Way: Amazon hat 100.000 Elektro-Vans
bei dem US-Unternehmen RIVIAN bestellt.




.. UND WIE BETREIBT DIE
ENTSORGUNGSWIRTSCHAFT DIE
DIGITALISIERUNG?




Entsorgungswirtschaft

SCHWERPUNKTE

SMARTE FAHRZEUGE

SMARTE NIEDERLASSUNGEN

SMARTE BEHALTER

| Sicherheitschecklisten

| Betriebsdaten des Fahrzeugs

| Fernwartung des Fahrzeugs

| Routenauswahl, -fihrung und Navigation
| Kommunikation Fahrer/ Niederlassung

| Online Auftragsverwaltung

| Event-Tagging

Digitale Revier- und Tourenplanung
Fleet-Tracking mit Live-Modus Option
Geocodierte Telematik- und Leistungsdaten

Ereignisdarstellung mit
Leerungsinformationen und
Leerungsgewichten

Ubersichtliche Leistungsdatenreports

Tendenz RFID als Standardausriistung am
Behalter

Identifikation der Entleerungshéaufigkeit

Fullstandsensoren mit direkter Anbindung an
die Dispositionssoftware

Online-Zustandstberwachung der im Feld
befindlichen Behalter

Zugangskontrolle und Nutzungsstatus
22



Schwerpunkt Entsorgungswirtschaft

MACHINE-TO-MACHINE
KOMMUNIKATION
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SIND WIR AUF DEM SPRUNG IN
DIE DIGITALISIERUNG?

ar

Sondern:

Ja gut, aber...
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Im Kontext der Digitalisierung

WIR SIND NICHT WIRKLICH
AUF DEM SPRUNG...

... das Leistungsversprechen
kann nicht gehalten werden.

... das haben wir schon mal
angeboten, wurde aber nicht
genutzt...

... wir haben doch eine

... ich hab doch Satzung.

einen Webshop.

Ja gut, aber...



ii-!g : ¥

SIND EIN FESTER ABFUHRTURNUS
UND VORGEGEBENE
BEHALTERGROSSEN WIRKLICH
KUNDENSERVICE?

WER IST EIGENTLICH UNSER
KUNDE?

DIE SATZUNG!




WO SETZEN DISRUPTOREN AN?
MEIST WIRD DIE
KUNDENSCHNITTSTELLE
ATTACKIERT!

.

g »

(¥ L
42 ab
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RELEVANTE MERKMALE DIGITALER DIS-
RUPTOREN FUR DIE ENTSORGUNGSWIRTSCHAFT

NEW GEN / START UP RELEVANZ FUR DEN ENTSORGUNGSMARKT

| Die Welt besser machen g Kreislaufwirtschaft, Ressourceneffizienz

| Wissen uber Verbraucher sammeln / Big Data g Jeder Blrger ist angeschlossen  masmiasssgs

;Em

| Schwéchen an der Kundenschnittstelle g Satzung ist der Kunde

| Servicemoglichkeiten g Service on Demand



Umleerbehalter

SERVICE ON DEMAND

HEUTIGES BETRACHTUNGSFELD - INNOVATION

- N

ONLINE v
DISPOSITION ) g g
J \

III
2

ANSATZ DER DISRUPTION

| Hier spielt die Musik!

..........

DIGITALISIERUNG DER PROZESSE

ONLINE AUFTRAGSPLANUNG

Q0
TOURFUHRUNG

ORDERMANAGEMENT

N

KOMMUNIKATION

Notwendig fur
Disruption.

Hier muss man ,Best
in class® sein, um
disruptive Modelle
fahren zu kdnnen.

Bedingung far

ein Leistungs-
versprechen!

29



Beispiel

RUBICON GLOBAL

| Rubicon Global ist ein Cloud-basierter, Full-Service-Anbieter fur Abfallwirtschaft
und Recycling

| Gegrundet in 2008 setzt das Unternehmen seine Software-Plattform zur
Analyse und Identifizierung von Ineffizienzen im Abfallstrom seiner Kunden auf.

| Griindungsfinanzierung mit 1 Mio. USD in 2009

| Im Januar 2017 stieg der Wert des Unternehmens auf 800 Mio. USD,
SUEZ ist strategischer Partner

| Und wie wurde das Ganze finanziert?




Beispiel

RUBICON GLOBAL

Number of Funding Rounds 8 Total Funding Amount

Rubicen Glebal has raised a total of $296.1M in funding over 8 rounds. Their latest funding was raised on Nov 1, 2018 from a Series E round.

m Which funding types raised the most money? & Show

m How much funding has this organization raised over time? m Show

|= Announced Date Transaction Name E Number of Investors Money Raised Lead Investors

Nov 1, 2018 Series E - Rubicon — 511.6M —
Global
May 11, 2018 Series E - Rubicon 1 $65M NZ Super Fund
Global
Aug 29, 2017 Series E - Rubicon 5 $50M Promecap
Global
Jan 10,2017 Series D - Rubicon 2 S74.4M SUEZ Environnement
Global
Sep 18,2015 Series C - Rubicon 10 S57.1M Nima Capital
Global
Jan 16, 2015 Series B - Rubicon 9 §32M Fifth Third Bancorp
Global
Jul 30, 2012 Series A - Rubicon 4 S5M Rotunda Capital
Global Partners
Jan 1, 2009 Seed Round - Rubicon 1 S1M QuarterMoore

Global




Beispiel

AMCS

| AMCS ist eine Cloud-basierte Plattform fur Abfallwirtschaft und Recycling als
auch ein Anbieter von Technologie fir Fahrzeuge mit Stammsitz in Irland

| Gegrundet in 2002 baut das Unternehmen kontinuierlich das Angebotsportfolio,
vornehmlich durch Unternehmensibernahmen, aus und bietet heute ein End-to-
End Dienstleistungs- und Produktportfolio

| Aktuell mehr als 500 Mitarbeiter weltweit in Europa, Australasia und USA
| Erste Venture Capital Finanzierung mit 2 Mio. USD in 2006

Enterprise Management

| Und wie wurde das Ganze finanziert?

READ MORE READ MORE 3 T READ MORE
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Beispiel

AMCS

Number of Funding Rounds 6 Total Funding Amount §79.7M

AMCS Group has raised a total of 579.7M in funding over & rounds. Their latest funding was raised on Apr 29, 2018 from a Series D round. \_/ A M C S
(] Which funding types raised the most money? [E8 show
m How much funding has this organization raised over time? 2 Show

Lead Investors

|= Announced Date = Transaction Name |= Number of Investors |= Money Raised =

Apr 29,2018 Bl series D - AMCS Group 2 - Insight Partners, Ireland Strategic
Investment Fund
Aug1,2015 E@ Series C - AMCS Group 3 £25M Enterprise Ireland, Insight Partners
Jul 2,2014 Eg Debt Financing - AMCS 1 £3.3M -
Group
Jan 23,2014 E.Q Series B - AMCS Group 3 £23.5M Highland Europe
Feb 6, 2000 Eﬂ Venture Round - AMCS 2 S6.8M Alpina Partners, NCB Ventures
Group
Oct 11, 2006 E@ Venture Round - AMCS 3 52M —

Group

33



Amazon

WAS WARE WENN...

« Der Privatkunde bestellt Waren bei

« Amazon erhalt Einnahmen aus

amazon.de Verpackungspfand. Amazon

+ Amazon beliefert den Kunden und @ finanziert die Sammlung der
berechnet eine Pfandgebuhr auf den g?rtcanv?]rlpa?kéngen a!us;j dem
Versandkarton und erzeugt so andschlupf, Ersparnis der
zusatzliche Kundenbindung \E/ntsorgkungsintgtelte und geringeren

verpackungskosten

' Apjazon wirbt mit eigenem € ® ,mazon verpflichtet die
Rucknahmesystem und Paketzusteller di
Kartonverpackungen aus 100% f r aketzusieller die
Recyclingﬁ‘nateriagll ’ am aZO|'| Pfandverpackungen wieder

S’ zurickzunehmen

+ Amazon kauft neue Verpackungen T
beim Hersteller und verpflichtet den ° - gmakzonhbletet__ lichkeiten tb
Verpackungshersteller seine /\l Ucknahmemaglichkeiten tber
zuriickgenommenen Materialien 6 Pal?(ets]ftagoie?bund vermietet bzw.
einzusetzen verkauft Paketboxen u. a. zur

+ Kosteneinsparung durch Bereitstellung \I.:f)e_rel?lzacgten Ruckgabe far den
der recycelten Pappe &O 0" rivatkunden

+ Lagerung und Aufbereitung der « Sortierkosten entfallen durch nicht
gesammelten Kartonverpackungen anonyme, sortenreine Sammliung

Nochmal: Amazon hat 100.000 Elektro-Vans bei dem
US-Unternehmen RIVIAN bestellt.




WAS BRAUCHEN WIR?

| Bereitschaft zur Aufgabe von bestehenden Geschéfts- und Funktionsbereichen
| Absoluten Customer Value Ansatz

| Neutrale integrative Branchenlésung

| Losungsansatz aul3erhalb des Ublichen Branchendenkens

> IOT ist nicht genug!

| Schnelle und agile Vorgehensweise

35




BEST IN CLASS

| Omnichannel — Strategie im Kundenkontakt
| Personalisierter Burger- bzw. Kundenkontakt
| Kommunikationsplattform der Wahl fir Birger bzw. Kunden

| Integration von Sensorik (Fullstand, Dashbutton usw.)

| Digitale Auftragsannahme und —verarbeitung
| Plugins fur digitale Auftragsschnittstellen
| Weitgehend mannlose Bearbeitung
| Automatisierte Tourenplanung
I

Assetmanagement (Behalter, Fahrzeuge und Personal)

| Permanente Optimierung in Echtzeit durch Digitale Zwillinge des Abfuhrgebietes

| Big Data Strategie
| Prognosemodelle
| Gezielte Kunden- bzw. Birgerbeeinflussung

| Integration in Smart City Modelle

36




Schnelligkeit

ENTWICKLUNG EINER GESCHAFTSIDEE

INNOVATE / PARTNER / INVEST
“Geschiftsfeld-

findung §
Ideengeneration
Friihe Priifung
Fake it befor
youﬁke it
~Kunden-
konfrontation
FAIL EARLY
FAIL CHEAP
Klickd_'u_mmy
™ Mock-up
Agiles
_/Prototyping
Landscaping
Kreativitat
Design Thinking
Ojfene Blue Ocean
ol Fragetechnik Morphologie
Pain Point

Analyse

FRUHE REALISIERUNG

GO TO MARKET

First Launch
MVP

Umsetzung

MVP

Minimum e

Viable Product
ERWEITERUNG/
SKALIERUNG
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Plattformen

GESCHAFTSENTWICKLUNG

Von der Idee zur Skalierung

PRODUCT-
MARKET
FIT?

A

Value

PROBLEM -
SOLUTION
FIT?
Rollout IT
Minimal Viable
Product (MVP)
Pain points verstehen . - )
Ideen generieren @O@ i ;?:::5
Prototypen validieren /] - » TP RSION
Time \ Rat A
: | RN
1. Echtes Kundenproblem 3. (Minimal) Product ; A N VI
identifiziert? profitabel? :
2.  Ldsungen fUr das 4. Skalierbarkeit gegeben?
Kundenproblem validiert?

Quelle: etventure 2020




Plattformen

GESCHAFTSENTWICKLUNG

Wachstum

ARHRIS
DAS GROSSE JAMMERN

e ER] | . N
\ Arriviertes Unternehmen . . Y N | L

ERSCHRECKEN - - I TR TR [ N N
- BRI € )
'\ s 1% i:; { 'a :.n
1. ABWEHRMASSNAHMEN RO _ XIN
AP | RN
\ X _ RN ' P\

AN AN LS

pr NEGATIVARGUMENTATION
VERDRANGUNG

Zeit

m
[
=

BELACH



Schnelligkeit

ENTWICKLUNG EINER
GESCHAFTSIDEE

‘ If everything seems under control —
you are not going fast enough.

Mario Andretti

40



Fazit

WIE DIGITAL WIRD DIE
ABFALLWIRTSCHAFT?

Wie digital die Abfallwirtschaft wird, muss jeder Marktteilnehmer fir sich selber
entscheiden. Letztendlich wird der Kunde entscheiden, ob ihm der gebotene
Servicelevel bzw. das Geschaftsmodell gefallt!

Der Kundennutzen muss im Fokus stehen und Losungen mtssen schnell
verfligbar sein. Das disruptive Gefahrenpotential durch branchenfremde
Akteure wird rasant steigen.




VIELEN DANK!

FOKUSSIERUNG AUF KUNDENBEDURFNISSE
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