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lloT-Plattformen als Kernelement
der digitalen Transformation

Im Zuge aktueller globaler Entwicklungen stehen
Industrieunternehmen mehr denn je vor der Her-
ausforderung resiliente, effiziente und digitalisierte
Produktions- und Logistikprozesse zu etablieren. Die
immer noch anhaltende Corona-Pandemie sowie der
Ukrainekonflikt belasten die globale Wirtschaft und
sorgen far Unsicherheit hinsichtlich Wertschopfungs-
ketten, Materialverfugbarkeit und Energiepreisen.

Um unter solchen Marktgegebenheiten wettbewerbs-
fahig zu bleiben und gleichzeitig auch in Richtung
neuer Geschaftsmodelle zu expandieren, missen die
Chancen der digitalen Transformation genutzt wer-
den. In Produktion und Logistik entsteht das Potenzial
einer nie dagewesenen Informationstiefe. Die daraus
resultierenden Datenmengen ermdglichen umfangrei-
che Effizienzsteigerungen (intern) und die Erschlies-
sung neuer Umsatzquellen (extern).

Dazu bedarf es einer [T-Infrastruktur, welche die
historisch gewachsene IT-Systemlandschaft der Indus-
trieunternehmen mit den Anforderungen an ,Data-
driven-Companies” zusammenfthrt. Teil dieser Ent-
wicklung wird auch der Abschied von einem Ker-
nelement der Industrie 3.0, namlich der Automa-
tisierungspyramide. Diese wird abgeldst von einer
flexiblen Middleware, welche eine digitale Infrastruk-
tur zur standort- und unternehmenstbergreifenden
Verbindung von Endgerdten und Maschinen in ein
cyber-physisches System bietet. Dadurch schafft sie
die Grundlage zur wertschépfenden Nutzung von
Daten auf Basis serviceorientierter Applikationen.

Diese Middleware wird als Industrial Internet of
Things-Plattform (lloT-Plattform) bezeichnet. Experten
schatzen, dass bis 2025 circa 50% aller Industrieun-
ternehmen lloT-Plattformen nutzen werden und wei-

tere 25% eine eigene lloT-Plattform erwerben oder
selbst aufbauen. Aktuell scheint sich diese Schatzung
zu bewahrheiten. Industrietibergreifend implementie-
ren Automotive OEMs und Zulieferer sowie Maschi-
nenhersteller und Technologieunternehmen lloT-Platt-
formen, um ihrer digitalen Transformation eine Basis
zu schaffen.

Voraussetzung dafir ist das richtige technische und
business-orientierte Set-up. Hieran scheitert jedoch ein
GroBteil der Unternehmen, die eine lloT-Plattformen
etablieren mochten. Als Resultat skalieren nur wenige
lloT-Plattformen innerhalb oder gar auBerhalb eines
Unternehmens erfolgreich.
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Skalierung ist kein Selbstlaufer

Unabhangig davon, ob es sich um Market-Plattformen
wie Amazon oder lloT-Plattformen handelt, liegt das
Ziel jeder Plattform in ihrer Skalierung. Denn Plattfor-
men bedienen nicht nur eine Marktseite (bspw. den
Endkunden), sondern verbinden immer zeitgleich min-
destens zwei oder sogar mehrere Marktteilnehmer
miteinander. Hierdurch entstehen sogenannte kreuz-
seitige Netzwerkeffekte: Je mehr Use Case-Provider
ihre Use Cases' (Bspw. eine Predictive Maintenance
App) auf einer Plattform bereitstellen, desto attraktiver
ist die Plattform fur die Use Case-suchenden Nutzer.
Und umgekehrt, je mehr Use Case-suchende Nutzer,
desto attraktiver ist die Plattform fur die Use Case-
Provider.

Bezogen auf Produktions- und Logistikunternehmen
zeigt sich jedoch, dass die Skalierung von lloT-Platt-
formen langsamer voranschreitet als erhofft. Denn die
bereitgestellten Use Cases skalieren in der Praxis hau-
fig nicht wodurch die lloT-Plattform selbst auch nicht
innerhalb ihres Zielmarktes skaliert.

DEEP DIVE
Kreuzseitige Netzwerkeffekte

Kreuzseitige Netzwerkeffekte sind ein Allein-
stellungsmerkmal von Plattformen und nicht zu
verwechseln mit klassischen einseitigen oder in-
direkten Netzwerkeffekten. Sie sind Hauptgrund

fur das exponentielle Wachstum und damit auch
fur die Lukrativitat von Plattformen durch die in-
tensiven Beziehungen zwischen den unterschied-
lichen Marktseiten.

Achtung: Netzwerkeffekte wirken positiv wie
negativ. Exponentielles Wachstum der Plattform ist
ebenso maglich wie exponentielle Schrumpfung.

Die betroffenen Unternehmen versuchen durch kurz-
fristige Initiativen die Skalierungsprobleme in eine
Success Story zu transformieren. Dieses Vorgehen ist
in der Regel jedoch zu kurz gedacht. So wirken sol-
che Initiativen lediglich punktuell zur Behandlung der
Symptome einer nicht vorhandenen oder unzurei-
chend beschriebenen Plattformstrategie.

Eine durchdachte Plattformstrategie ist die Grundlage
fur die nachhaltige Skalierung von lloT-Plattformen.
Bei der Definition einer solchen Plattformstrategie
missen technischen und business-orientierten Uberle-
gungen die gleiche Aufmerksamkeit gewidmet wer-
den. Die Pramissen ,IT first” oder ,Business first”
fuhren hier nicht zum Erfolg. Denn beide Perspekti-
ven haben sowohl starken Einfluss auf die Skalierung
der Use Cases auf der Plattform (Use Case Journey)
als auch auf die Skalierung der Plattform im Zielmarkt
(Market Journey).

Wie in Abbildung 1 (siehe folgende Seite) zu sehen,
agiert die Plattformstrategie als Kernelement des
lloT-Plattformmodells.

' Der Begriff Use Case wird in diesem Whitepaper als Synonym fur
Digitale Produkte/ Applikationen/ Apps genutzt und bezeichnet die
Softwaretechnische Losung eines konkreten Anwendungsfalls

MHP — Whitepaper lloT-Plattformen 2022
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PlattfFormstrz

ceqit

Von Clustern, zu Handlungs-
feldern, Kernelementen und
Leifragen

In der Regel haben Unternehmen, welche lloT-Platt-
formen nutzen, auch eine Plattformstrategie definiert.
Das Verstandnis fur die Integration der Plattformstrate-
gie in die IT- bzw. Digitalisierungsstrategie eines Unter-
nehmens ist bereits industrietbergreifend vorhanden.
Der Teufel steckt hier allerdings in der Detaillierung
und Operationalisierung.

Nehmen Sie sich einmal die Zeit und betrachten Sie
eine lhnen bekannte Plattformstrategie: Ist diese
Strategie eindeutig und klar formuliert? Ist die Value
Proposition der Plattform stringent an einem definier-
ten Problem der identifizierten Kundensegmente im
internen oder externen Zielmarkt ausgerichtet? Er-
maoglicht die Plattformstrategie die Gewinnung, Pro-
zessierung und wertschopfende Nutzung von Daten
des gesamten Zielmarktes? Und adressiert die Platt-
formstrategie den Umgang mit heterogenen System-
landschaften, Datenmodellen und Gegebenheiten der
Shopfloor- oder Endgeratehardware? Diese Fragen

U

lassen sich beliebig weiter detaillieren und bilden je-
doch exakt jene Grundlagen, welche letzten Endes
Uber eine erfolgreiche Use Case- und Market-Journey
der lloT-Plattform entscheiden.

Um alle notwendigen Aspekte einer Plattformstrategie
strukturiert und methodisch zu unterteilen, empfiehlt
sich die Unterscheidung in business- und technologie-
orientierte Strategiecluster. Keines der Strategiecluster
ist hierbei dem anderen Uberlegen. Die business-
orientierten Uberlegungen sind jedoch den techni-
schen zeitlich vorgelagert, da sie grundlegende As-
pekte wie zum Beispiel die Core Value Proposition der
Plattform beschreiben.

Innerhalb der Strategiecluster lassen sich jeweils funf
strategische Handlungsfelder mit diversen Kernele-
menten definieren, welche in Tabelle 1 (siehe folgende
Seite) aufgelistet sind. Jedes Kernelement kann auf
Basis spezifischer Leitfragen analysiert werden.

MHP — Whitepaper lloT-Plattformen 2022
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Strategiecluster Business

Handlungsfeld

Kernelemente

Strategiecluster Technologie

Value Proposition

Problemanalyse
Marktpriorisierung
Plattformvision

Handlungsfeld

Kernelemente

Business Model

Kundengruppen/ Marktseiten
Plattformwachstum
Monetarisierung

Data Strategy

Datenbasierte Mehrwerte
Datenmodell
Connectivity

Architecture

Cloud-Strategie
Industrie-/Technologiestandards
Enterprise Architecture Mgmt.

Governance Ressourcen

Operating Model

Legal/ Business-Compliance
Ecosystem Partner-Management

Offen-/ Geschlossenheit
Community-Management

Services &
Applications

Technologie-Stack
Deployment
Innovation Readiness

Compliance &
Security

Cybersecurity
Data Ownership

Communication

Kommunikationsstrategie/ Branding
Feedbackmechanismen
Change-Management

Operations &
Support

Standortfaktoren
Systemstabilitat

Tabelle 1: Strategische Handlungsfelder

MHP — Whitepaper lloT-Plattformen 2022
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Abbildung 2: Die Use Case Journey

Von der Idee zum Digitalen
Produkt

Jeder Use Case der auf Basis einer lloT-Plattform entwi-
ckelt wird, durchlauft 4 Phasen, welche jeweils einen
unterschiedlichen Reifegrad des Use Cases darstellen.
Diese Phasen bilden die Use Case Journey, welche in
Abbildung 2 dargestellt ist.

Die Ideation und Concept Phase bilden die Aus-
gangsbasis fir Use Cases und resultieren im Idealfall
in einem erprobungsfahigen Proof of Concept (PoC),

urney

X
<8
N @/ -
£
F

welcher eine erste Indikation hinsichtlich Machbarkeit,
Business Benefit, Anforderungen und Rentabilitat des
Use Cases liefert.

Die anschlieBende Phase Entwicklung & Testing nutzt
den PoC als Ausgangsbasis um darauf basierend ein
Minimum Viable Product (MVP) zu entwickeln und
zu testen, welches erfolgreich in seine Produktivum-
gebung implementiert werden kann.

Die abschlieBende Phase der Industrialisierung defi-
niert den finalen Reifegrad des Use Cases durch die
Transformation vom MVP zum Digitalen Produkt.

Im Gegensatz zum MVP ist das Digitale Produkt eine
skalierte Softwareldsung, welche ohne umfangreiche
Engineering Aufwénde in mehreren Produktivumge-
bungen implementiert sowie betriebsfahig gemacht
wurde und den definierten Mehrwert des Use Cases
auch nachweisbar liefert. ErfahrungsgemaB zeigt sich,
dass die Transformation vom MVP zum Digitalen Pro-
dukt die groBte Herausforderung innerhalb der Use
Case Journey darstellt. Ursachen und Handlungs-
empfehlungen hierzu werden im Kapitel ,Hands-on
Plattformstrategie” erlautert.
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2 Market
Journe

Abbildung 3: Die Market Journey

Bis in den Zielmarkt und noch
viel weiter

Im Gegensatz zur Use Case Journey, welche die Ent-
wicklungsphasen der Use Cases auf der lloT-Plattform
darstellt, spiegelt die Market Journey (Abbildung 3)
die Entwicklungsphasen der gesamten lloT-Plattform
auf dem Zielmarkt wider.

Die initiale Phase, welche jede lloT-Plattform zu Beginn
ihrer Market Journey durchlauft, ist die Launch-Phase.
Dort findet der Go-Live einer Plattform und ihre ers-
te Interaktion mit den priorisierten Marktseiten statt.
In dieser Phase ist das primare Ziel fur den Plattform-

L S TN <
-
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7
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Provider (Einzelunternehmen oder Konsortium) die
Interaktionen der Marktseiten zu analysieren und bei
Bedarf zu incentivieren. Nur bei einem hohen Grad an
Matching zwischen den unterschiedlichen Marktseiten
der lloT-Plattform (Provider und User) bildet sich das
Vertrauen, welches fur das weitere Wachstum hin-
sichtlich Marktdurchdringung und Markterweiterung
notwendig ist.

In der darauffolgenden Wachstumsphase liegt der
Schwerpunkt auf dem Tracking und der Steuerung ei-
nes ausgewogenen Wachstums der Plattform hinsicht-
lich der Marktseiten. In der Praxis bedeutet dies, dass
die Anzahl der User und Service-Provider proportional
zueinander zunehmen.

Sofern eine Plattform eine gesunde Wachstums-
phase erreicht hat, richtet sich der Blick in der an-
schlieBenden Reifephase weg von der eigenen Platt-
form und hin zu anderen, durchaus auch marktfrem-
den, Technologien. Der Schwerpunkt liegt nun darauf,
den Status der Plattform im Zielmarkt durch Innovatio-
nen zu behaupten. Dazu mussen die Funktionalitaten
und Services der Plattform weiterentwickelt werden.
Aufkommende Trends sind mindestens zu adaptieren
und bestenfalls selbst zu gestalten.

Auch die Market Journey stellt die Plattform-Provider
vor hohe Herausforderungen, welche im nachsten
Kapitel beztglich ihrer Ursachen und Mitigation unter-
sucht werden.
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Komplexitat ist ungleich
Hoffnungslosigkeit

Zwar bilden die Strategiecluster der Plattformstrategie
die Grundsubstanz fur eine erfolgreiche Skalierung
der lloT-Plattform, doch in der Umsetzung ist es das
Verstandnis fur die Wechselwirkung von Plattformstra-
tegie, Use Case- und Market-Journey, welches diese
Skalierung ermaoglicht.

Die Komplexitat dieser Beziehungen zu verstehen,
kann Entscheidern auf unterschiedlichen Ebenen der
lloT-Plattform ermdglichen, ihre aktuellen Herausfor-
derungen mit fundierten Analysen und konkreten
MaBnahmen zu begegnen. Im Folgenden werden eini-
ge solcher Herausforderungen vorgestellt. Diese wer-
den auf Basis der Strategiecluster und Handlungsfel-
der sowie ihrer Auswirkungen auf die Use Case- bzw.
Market-Journey analysiert. DarUber hinaus werden
einige Best-Practices zur Mitigation dieser Herausfor-
derungen vorgestellt.

PlattFormstrz

ceqit

U

Herausforderung 1:

Rohrkrepierer

Vor allem in der Launch-Phase werden Plattformen
oftmals zunachst intern verprobt, bevor die Plattform
in der nachsten Marktphase auch externen Nutzern
und Serviceanbietern zuganglich gemacht wird. Fach-
bereiche werden sowohl in Form von Usern als auch
in Form von Providern in das Plattform-Okosystem
eingebunden. So wird bspw. in den Fachbereichen ein
bestehendes Problem identifiziert, durch die fachbe-
reichsnahe IT oder in Kooperation mit einem Partner-
unternehmen ein Use Case zur Lésung dieses Problems
entwickelt und dieser anschlieBend implementiert.

Zwar ist das Enablement der Fachbereiche ein vielver-
sprechender Bottom-up Ansatz, jedoch skalieren die-
se Use Cases in der Praxis haufig nicht und enden als
Rohrkrepierer innerhalb der Use Case Journey. Nega-
tive Auswuchse solcher Entwicklungen sind Use Ca-
ses ohne Mehrwert auBerhalb ihres Fachbereichs wie
bspw. die Migration einer lokalen Excel-VBA L&sung
auf die Plattform oder die Fokussierung auf standort-/
fachbereichsspezifische Prozesse und IT-Systeme.

Konsequenz solcher Szenarien ist die Entstehung von
Inselldsungen ohne Beitrag zur Skalierung von PoCs
zu digitalen Produkten, zum Wachstum der Plattform
Uber die Launch-Phase hinaus oder zur Value Proposi-
tion der lloT-Plattform an sich. Letztendlich profitiert
an diesem Vorgehen ausschlieBlich der Provider von
Computing-Ressourcen.

In der Praxis genutzte Stellhebel zur Lésung der Rohr-
krepierer-Problematik orientieren sich bspw. an der
Schaffung eines gremienbasierten Operating Models
zur Bewertung von Use Cases, exakter Uberprifung
von detaillierten Use Case Business Planen und der Im-
plementierung von Innovationszentren zur nutzerori-
entierten Konzipierung von Use Cases. Selten schaffen
diese Vorgehensweisen eine nachhaltige Grundlage
far skalierbare Use Cases ohne dabei den Bottom-up
Ansatz zu verwassern oder Zeitraum und Aufwand der
Entwicklung Digitaler Produkte signifikant zu erhéhen.
Der eigentliche Stellhebel, um zu verhindern, dass
Rohrkrepierer auf einer lloT-Plattform entstehen, liegt
in den fur diese Problematik relevanten Strategieclus-
tern der Plattform.

MHP — Whitepaper lloT-Plattformen 2022
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Rohrkrepierer
1. Value Proposition

Die Value Proposition ist der zentrale Mehrwert der
lloT-Plattform, welchen diese den Akteuren im Ziel-
markt bietet. Jeder Use Case muss einen Beitrag zu
diesem leisten. Dazu ist es allerdings notwendig, dass
eine Problemanalyse im Zielmarkt erfolgt ist. Da-
rin identifizierte Herausforderungen zu l6sen, ist die
Value Proposition der lloT-Plattform. Erfolgswiinsche
wie bspw. ,Wir mussen die Effizienz unserer Prozes-
se um 50% steigern” sind hingegen keine analysier-
te Problemstellung, welche zum Aufbau einer Value
Proposition geeignet ist. Weiterhin ist es sinnvoll auf
Basis einer Marktpriorisierung bestimmte Kunden-
strukturen zu fokussieren, um die Value Proposition
genauer ausrichten zu kénnen. Ist die Problemanalyse
und Marktpriorisierung erfolgt, kann die Plattform-

Best Practice

Problem Marketplace

Sofern die Problembeschreibung volatilen oder
intransparenten Marktbedtrfnissen gegenuber-
steht, nutzen Sie einen Problem-Marketplace.
Potenzielle User veroffentlichen ihre Herausforde-
rungen und potenzielle Service-Provider greifen
diese auf. Darauf basierend ergibt sich fur den
Plattform-Provider ein Uberblick aktueller Prob-
lemstellungen der User mit der Moglichkeit diese
zu clustern und zu (de)priorisieren.

Achtung: Der Problem-Marketplace entbindet
nicht von der Pflicht vor Plattform-Launch eine
initiale Marktanalyse und Problembeschreibung
durchzufuhren.

vision definiert werden. Entstehen auf einer lloT-Platt-
form Rohrkrepierer, obwohl die Use Cases sich an die-
ser Vision orientieren, gilt es zu prifen, inwiefern die
zuvor benannten Kernelemente der Value Proposition
beachtet wurden.

Rohrkrepierer
2. Governance

Der Aufbau von Governance-Strukturen einer
lloT-Plattform sollte stets nach dem Kredo ,Steuern
nur so viel wie méglich und nur da wo nétig” erfol-
gen. Hinsichtlich der Entstehung von Rohrkrepierern
wurde das Beispiel eines Operating Models zur Ein-
haltung von Use Case Richtlinien bereits als wenig
nachhaltige Loésung aus der Praxis vorgestellt. Denn
haufig entsteht aus der Idee, ein Kontrollgremium far
die Priorisierung von Use Cases zu schaffen, eine um-
fangreiche Organisationsstruktur mit Prozessen und
Templates, welche die Entwicklungsgeschwindigkeit
hemmt, ohne auf fundierter Datenbasis Use Case Be-
wertungen durchzuftihren (Bspw. ausschlieBliche Be-
wertung lokaler Business Case Rechnung). Sinnvoller
ist eine schlanke Organisationsstruktur mit dem Fokus
auf das Enablement der Service-Provider ihre poten-
ziellen Use Cases kennzahlen- und datengetrieben auf
deren Beitrag zur Value Proposition zu analysieren.
Dabei mussen den Service-Providern auch die entspre-
chenden Ressourcen in Verbindung mit entsprechen-
den Verpflichtungen zur Verflgung gestellt werden.
Endet ein Use Case demnach als Rohrkrepierer, kon-
nen also einerseits ineffiziente Governance Strukturen
und andererseits auch fehlende Ressourcen als Ursa-
che vorliegen.

Best Practice

Use-Case-Team

Nutzen Sie die Ressourcen, die lhnen eine Gover-
nance-Struktur bietet und formieren Sie zentrale
Use-Case-Teams. Staffen Sie diese unter Beteili-
gung des jeweiligen Ideengebers fur den Use Case
und verzielen Sie das Team auf die Skalierung des
Use Cases im Zielmarkt anstatt lokale Effizienzen
zu heben.

Achtung: Use-Case-Teams sind ressourcen- und
kostenintensiv. Hier gilt allerdings Qualitat vor
Quantitat — ein erfolgreiches digitales Produkt ist
zehn Rohrkrepierern vorzuziehen.

Rohrkrepierer
3. Communication

Die Kommunikationsstrategie der lloT-Plattform ist
das Instrument zur Weitergabe der Value Proposition.
Nehmen wir an, Sie haben die Vision ihrer Plattform
datengetrieben auf Basis von Markt- und Nutzerana-
lysen sowie der daraus abgeleiteten Value Propositi-
on definiert. Die Strategie ist rund, liest sich gut und
lasst sich potenziell auf alle Strategiecluster ihrer Platt-
form fortftihren. In einer idealen Welt kénnen Sie sich
nun darauf verlassen, dass alle Akteure in ihrem Un-
ternehmen und/oder am freien Markt den Mehrwert
ihres Plattformvorhabens erkennen und sofort damit
beginnen an ihrer Plattform mitzuwirken. In der Pra-
Xis zeigt sich, dass eine gute Plattformstrategie nicht
ausreichend um der Plattform zum Erfolg zu verhel-
fen. Alle Akteure ihres Zielmarktes (Fachbereiche,
Standorte, Manager ihres eigenen Unternehmens so-
wie externe Partner etc.) werden besonders in grof3en
mittelstandischen und GroBunternehmen permanent
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mit Strategien, Vorgehen, Visionen etc. beschallt und
sind zusatzlich mit ihren operativen Themen und He-
rausforderungen beschéftigt. Eine Plattformstrategie
muss daher den ,One-Sentence-Check” (Die Value
Proposition ist in einem Satz erklarbar) bestehen
und besonders den Service-Providern verdeutlichen,
welche Use Cases gefordert sind, um die Value Pro-
position der Plattform zu erftllen. Selbst eine hervor-
ragenden Plattformstrategie ohne durchdachte Kom-
munikationsstrategie wird anderenfalls Rohrkrepierer
hervorrufen kénnen.

Best Practice

Pyramidale Kommunikation

Richten Sie Ihre Kommunikationsstrategie nicht
nur auf die Akteure, sondern auch deren vertikale
Organisationsstruktur aus. Manager haben andere
Informationsbedrfnisse als Facharbeiter.

Achtung: Manche Use Cases werden ihren Mehr-
wert nicht auf allen Ebenen der Organisationsstruk-
tur zeigen. Adressieren Sie in diesem Fall besonders
jeneEbenen, welchenichtprimarvoneinemUse Case
profitieren, jedoch essenziell fiir dessen Erfolg sind.

Ganzheitlich betrachtet kénnen Rohrkrepierer aus un-
terschiedlichen Griinden auftreten und mit diversen
Stolpersteinen das Wachstum der lloT-Plattform und
die Skalierung von Use Cases erschweren oder sogar
verhindern. Ein genauer Blick auf die Strategiecluster
Value Proposition, Governance und Communication
kann Ursachen fur Rohrkrepierer transparent machen.
Darauf basierend lassen sich Methoden zur Losung
dieser Problematik definieren, welche einen Teil zum
Erfolg der lloT-Plattform beitragen werden.

Relevante Strategiecluster
Rohrkrepierer

Abbildung 4: Relevante Strategiecluster Rohrkrepierer
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Herausforderung 2:

Potemkinsche Do6rfer

Als Potemkinsche Dorfer werden Objekte bezeichnet,
welche nach auBen gut ausgearbeitet und beein-
druckend wirken, ohne jedoch im Inneren wirkliche
Substanz zu haben. Besonders in Zeiten steigender
Komplexitat von Markten und Technologien, ist der
Aufwand um Dinge und Themen vollstandig zu durch-
dringen enorm. Im Umgang mit Technologien ergibt
sich dadurch die Gefahr, dass diese bei Nichterfullung
der Erwartungen schnell als Potemkinsche Dorfer ab-
geschrieben werden. Abstrahiert auf lloT-Plattformen
zeigt sich in der Praxis ein erheblicher Verlust von Ver-
trauen der Marktakteure, wenn sich die versprochene
Value Proposition bei Launch der Plattform nicht be-
wahrheitet.

So ist bspw. ein Plattform-Launch ohne ein attrakti-
ves initiales Angebot an funktionsféhigen Use Cases
wenig zielfthrend, da das fur Plattformen essenziel-
le Matching zwischen Usern und Use Case-Providern
nicht erfolgt. Fir die Marktakteure entsteht dadurch
entweder ein negatives Gesamtbild der Plattformtech-
nologie an sich oder des Plattform-Providers.

Infolgedessen wird die Plattform nach lhrem Launch
nicht oder nur mit erheblichen Schwierigkeiten in eine
Wachstumsphase eintreten, da User und Use Case-
Provider nach der initialen Enttduschung nur durch
aufwendige Investitionen in die Kundenakquise zu
einem Potemkinschen Dorf zurtickkehren. Denn die
auftretenden Kosten fur den Wechsel einer lloT-Platt-
form, sind u.a. durch die vorhandenen Datenmengen
und Connectivity-Lésungen zur Maschinenanbindung
auBerordentlich hoch.

An dieser Stelle stehen insbesondere die zusatzlichen
finanziellen Aufwande den daraus resultierenden Er-
trdgen gegentber. Da Plattformen tendenziell eher
in ihren spateren Wachstumsphasen rentabel sind, ist
eine zusatzliche Belastung in der Launch-Phase nicht
zielftihrend. Demzufolge gilt es auch zur Pravention
von Potemkinschen Dérfern relevante Cluster der
Plattformstrategie in die Planungen zum Launch der
Plattform einzubeziehen.

Potemkinsche Dorfer
1. Value Proposition

Die Bedeutung der Value Proposition als zentrales Ele-
ment der Plattformstrategie wurde bereits im vorheri-
gen Beispiel herausgestellt. Im Fall der Potemkinschen
Dorfer geht es insbesondere um das Kernelement
Marktpriorisierung. Denn &hnlich allen anderen
Plattformmodellen besteht auch bei einer lloT-Platt-
form das ,Henne-Ei Problem”. Die fehlende Menge

Best Practice

Seeding-Strategie

Der Plattform-Provider tritt bei Launch der Platt-
form als Akteur (User oder Use Case-Provider) in
Erscheinung und erschafft durch eigene Beitréage
zur Plattform kunstlichen Bedarf nach Services
oder Usern.

Achtung: Der Rickzug aus der Seeding-Strate-
gie muss rechtzeitig erfolgen, um ein Ungleich-
gewicht zwischen verschiedenen Marktakteuren
zu verhindern.

von Usern bei Launch der Plattform fihrt zu einem
geringen Anreiz fur Use Case-Provider — und um-
gekehrt. Gleichzeitig fuhrt die ,Winner-takes-it-all”
Dynamik von Plattformmarkten zur langfristigen
Dominanz einer oder mehrerer diversifizierten Plattfor-
men. Wird der richtige Einstiegspunkt verpasst, d.h. ist
der Markt konsolidiert, ist es nahezu unmaoglich eine
lloT-Plattform mit einer dhnlichen Value Proposition zu
positionieren. Daraus leitet sich die Herausforderung
ab, bei Plattform-Launch auch direkt das Wertverspre-
chen der Plattform zu erfullen, ohne dass das daftr
notwendige Plattform-Okosystem schon besteht. Die
Marktpriorisierung ermoglicht in diesem Kontext die
Fokussierung auf Marktakteure, deren BedUrfnisse
beim Plattform-Launch unbedingt zu befriedigen sind.
Dies kann der Plattformbetreiber bspw. Gber eine See-
ding-Strategie umsetzen. Dadurch wird das Angebot
der Plattform mit Substanz gefullt und verhindert den
Launch eines Potemkinschen Dorfes.

Potemkinsche Dorfer
2. Business Model

Wie bereits dargestellt, ist der Launch einer lloT-Platt-
form nur mit einer grundlegenden und attraktiven
Substanz sinnvoll. Da allerdings zum Launch der Platt-
form keine User und Service-Provider vorhanden sind,
gibt es einen Aufwand zur initialen Bereitstellung von
Services oder Usern durch den Plattform-Provider. Die-
ser Aufwand zur Pravention eines Potemkinschen Dor-
fes steigt insbesondere bei heterogenen Markten mit
einer Vielzahl an Akteuren.

Daher ist die Aufgabe des Business Models an

Kundengruppen/ Marktseiten zu analysieren so-
wie das Plattformwachstum zur ErschlieBung dieser
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Kundengruppen zu planen. So kann es im Einzelfall
zielfthrender sein, den Plattformlaunch nicht im ge-
samten Zielmarkt durchzufuhren, sondern nur in ei-
nem Marktsegment, worin geringere Anforderungen
an das Plattformangebot bestehen und die dortigen
Marktakteure eine hohere Resilienz gegenuber |, Kin-
derkrankheiten” der Plattform haben. Konkret ist es
zum Beispiel maéglich, anstatt eine lloT-Plattform direkt
in einem gesamten Unternehmen auszurollen, einen
Peer-to-Peer-Ansatz anzuwenden. Dabei wird ein Pi-
lotwerk oder sogar einen Pilotbereich innerhalb des
Pilotwerks bestimmt, in dem der Plattform-Launch
stattfindet. Auf Basis eindeutig definierter Entwick-
lungsziele wéchst die Plattform aus diesem Nucleus in
den Zielmarkt.

Als Analogie aus dem Kontext der Market-Plattfor-
men kann hier die ,,Amazon-Story” und das Wachs-
tum vom Online-Blicherhéndler zum einem der welt-
groBten Market-Plattformen angefihrt werden.

Best Practice

Peer-to-Peer Skalierung

Der Plattform-Launch findet in einem lokalen
Bereich statt. Die Plattform skaliert anschlieBend
Uber die mit diesem Bereich verbundenen Peer-
gruppen (Assets, Gewerke, Montagelinien etc.)
sukzessive in den Zielmarkt.

Achtung: Eine Peer-to-Peer Skalierung kann
langwierig werden. Entwicklungsziele mussen
fest verankert, messbar und in kurzer Zeit erreich-
bar sein.

Potemkinsche Dorfer
3. Governance

Auf Basis des Plattformwachstums ergeben sich Rah-
menbedingungen des Operating Models der Platt-
form. Das Operating Model umfasst unterschiedliche
Aspekte unter anderem auch die Offen- bzw. Ge-
schlossenheit gegentiber den Use Case-Providern am
Markt. Diese gibt Aufschluss dartiber welche Use Case-
Provider in welcher Form und vor allem in welchem
MalB zur Plattform beitragen kénnen. Zwar ist es als
Plattform-Provider wichtig kein Potemkinsches Dorf
zu launchen, gleichzeitig zahlt aber auch die Qualitat
der Plattform-Infrastruktur und der Use Cases. Insbe-
sondere nach dem Launch sind selbst resiliente User
besonders sensibel bei der ersten Bewertung der Platt-
form-Performance.

Ein klares strategisches Vorgehen in Richtung des
Grades an Offenheit der Plattform kann hier Absiche-
rung schaffen, um Ausgeglichenheit zwischen einem
Potemkinschen Dorf und einer nicht-performanten
lloT-Plattform zu schaffen.

Best Practice

Kuratierungsstrategie

Nutzen Sie bspw. die Lego-Strategie und geben
feste Vorgaben hinsichtlich Referenz-Implemen-
tierung etc., welche Use Cases vor dem Deploy-
ment auf der Plattform erflllen mussen. Umge-
kehrt kénnen sie auch eine Shoppingcart-Stra-
tegie fahren, welche ohne signifikante Hurden
auskommt.

Achtung: Beide Ansatze bieten Vor- und Nach-
teile, welche im Einzelfall gegeneinander abge-
wagt werden mussen. Ein hybrides Vorgehen ist
ebenfalls maglich.

Zur Vorbeugung des Launches einer lloT-Plattform als
Potemkinsches Dorf lasst sich feststellen, dass auch in
diesem Fall das Verstandnis fur die Plattformstrategie
sowie deren Wechselwirkung mit der Market-Journey
essenziell fur den Erfolg der lloT-Plattform ist. Die re-
levanten Strategiecluster vorab zu betrachten, erspart
hohen Investitionsaufwand in das Wiederherstellen
von Vertrauen im Markt.
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Herausforderung 3:

Unfollow lloT-Plattform

Das ,Following” ist ein durch die sozialen Medien
gepragter Begriff, welcher allerdings auch im Kon-
text von lloT-Plattformen als Analogie genutzt werden
kann. Da die Anzahl an Followern das Interesse an ei-
nem Thema, einer Person oder einem Unternehmen
bemisst, kann bei sinkender oder stagnierender An-
zahl an Followern von geringem Interesse ausgegan-
gen werden. Im Kontext von lloT-Plattformen kann
die Anzahl der aktiv an der Plattform partizipierenden
Akteure des Zielmarktes als Pendant zu den Followern
eines Profils in den Sozialen Medien gesehen werden.
Erfahrungen aus der Praxis zeigen, dass sich nach er-
folgtem Launch und erstem Wachstum das Interesse
an lloT-Plattformen verringert. Dieser Effekt tritt ver-
standlicherweise bei Potemkinschen Dorfern auf, kann
allerdings auch bei lloT-Plattformen mit guter Substanz
beobachtet werden. User scheinen kein Interesse an
der Adaption von Use Cases zu haben und nutzen
weiter ihre bestehenden Legacy-Systeme, welche ver-
meintlich die gleiche Funktionalitat abbilden. Auch Use
Case-Provider verlieren haufig nach anfanglich hohem
Interaktionsgrad mit der Plattform das Interesse weite-
re Use Case zu implementieren, da der erhoffte Um-
satzfluss nicht wie erhofft eintritt. Im Markt manifes-
tiert sich die Vorstellung, dass die lloT-Plattform wenig
Mehrwert liefert und dafur eher ein personliches Pro-
jekt aus dem oberen Management des Platform-Provi-
ders zu sein scheint. Das Wachstum der Plattform im
Zielmarkt und die Skalierung von Use Cases bleiben
konsequenterweise hinter den Erwartungen zurtick.

Ahnlich der Potemkinschen Dérfer versuchen Platt-
form-Provider auch in diesen Fallen durch kurzfris-
tige finanzielle Incentivierung das Interesse an der
lloT-Plattform zu festigen. Haufig resultieren diese In-

itiativen aber nur in einem positiven Ausreifer einer
stagnierenden oder sogar negativen Wachstumskurve
der Plattform. Auch hier gilt es den Fokus nicht auf
kurzfristige Losungen, sondern ein nachhaltiges stra-
tegisches Vorgehen zu legen.

Unfollow lloT-Plattform
1. Business Model

Eines der wichtigsten Kernelemente der Plattformstra-
tegie ist die Strategie zur Monetarisierung der Platt-
form. Dabei geht es nicht ausschlieBlich um den Um-
satz des Plattform-Providers, sondern auch um ein
rentables Umsatzmodell fur die Use Case-Provider und
die User. Generell gilt es im externen Zielmarkt die
Preis-sensitivere Seite des Marktes, d.h. die Seite, fur
die die Plattform weniger Mehrwert bietet mit den Ein-
nahmen der anderen Seite zu subventionieren. Dieses
Verfahren wird als Kreuzsubventionierung bezeichnet.
Ein in der Praxis bewdhrter Ansatz ist die Finanzierung
durch Servicegebuhren auf Basis der Bereitstellung von
SaaS-Losungen. Verlieren hingegen die User eines in-
ternen Zielmarktes (Plattform-Provider zielt auf seine

DEEP DIVE
Data-as-a-Product

Unternehmen bieten die von ihnen erzeugten Da-
ten auf einem Marketplace anderen Unternehmen
zum Kauf an. Ein darauf basierendes Umsatzmo-
del basiert bspw. auf Datenvolumen oder Nut-

zungszeit.

Achtung: Daten-Marketplaces sind kaum verbrei-
tet, da aktuell wenig Vertrauen und Bereitschaft
zum Teilen von Daten besteht. Initiativen wie der
Industrial Data Space und Catena-X zielen auf eine
Losung dieser Herausforderungen ab.

eigenen Werke bzw. Standorte ab) das Interesse an
der Plattform und nutzen vorrangig ihre lokalen Lo-
sungen, kann durch die Einfihrung plattformorientier-
ter Management KPIs zur Nutzung der Plattform ange-
regt werden. Darlber hinaus gibt es Ansatze, um auch
in Richtung aller User einer lloT-Plattform UmsatzflUsse
zu erzeugen (Bspw. Data-as-a-Product). Dadurch kann
sowohl das Interesse von Usern eines internen als auch
das Interesse von Usern eines externen Zielmarktes zur
permanenten Nutzung der lloT-Plattform angeregt
werden.

Unfollow lloT-Plattform
2. Ecosystem

Der Verlust des Interesses der User oder Use Case-Pro-
vider an einer lloT-Plattform kann auch durch ein
Kernprinzip der Sozialen Medien begegnet werden.
So haben auf jeder Plattform die jeweiligen Markt-
seiten ahnlich gelagerte Interessen, welche Sie durch
die Plattform bedient sehen mochten. Die Moglichkeit
Austausch und Vernetzung innerhalb der Marktsei-
ten durch bspw. ein Community-Management zu
verstarken, positioniert die lloT-Plattform ebenfalls als
Soziales Netzwerk. Ein besonderer Fokus liegt dabei
auch auf dem Partner-Management von Unter-
nehmen, welche als Use Case-Provider zur Plattform
beitragen. Schon heute liefern Partnerunternehmen
einen GroBteil der [T-Lésungen in Industrieunterneh-
men und werden dies auch bei lloT-Plattformen tun.
Dazu gilt es sicherzustellen, dass die Geschaftsmodelle
der Partnerunternehmen und des Plattform-Providers
harmonieren.

Madgliche Fallstricke liegen hier bspw. in der Kannibali-
sierung von Use Case Umsatz durch Service-GebUhren
des Plattform-Providers oder in komplexen Legal bzw.
Compliance Richtlinien, welche dem Partnerunterneh-
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men das Interesse an der konsequenten Mitwirkung
an der lloT-Plattform nehmen.

Unfollow lloT-Plattform
3. Communication

In der Praxis entwickelt sich das Unfollow-lloT-Platt-
formproblem haufig Gber einen langeren Zeitraum.
Daraus abgeleitet gibt es fur Plattformprovider die
Chance, dieser Entwicklung rechtzeitig entgegenzu-
wirken, sofern diese Entwicklung auch transparent
ist. Dazu ist es wichtig, Kommunikation nicht nur Top-
down, sondern auch Bottom-up durch Feedbackme-
chanismen zu erméglichen. Sowohl negative Entwick-
lungen der Marktseiten als auch mdégliche Trends und
Innovationen sind wertvolle Informationen fur den
Plattformprovider.

Das Unfollow-lloT-Plattformproblem ist somit ein
ebenfalls auf Basis strategischer Ansatze losbare He-
rausforderung, die nachhaltig durch den Plattform-
provider gelost werden kann. Auf Basis einer soliden
Monetarisierungsstrategie fur interne und externe

Best Practice
Bottom-up Funnel

Installieren Sie einen Bottom-up Kommunikations-
funnel idealerweise in Verbindung mit einem star-
ken Community-Management. Dadurch greifen
Sie Informationen aus zentralen Netzwerken ihrer
Plattform ab.

Achtung: Ein Kommunikationsfunnel entbindet
nicht von der Pflicht des Plattform-Providers auch
proaktiv Feedback der Marktseiten einzusammeln.

User sowie Serviceprovider, einem durchdachten Platt-
form-Okosystem und funktionierenden Kommunikati-
onsmechanismen in den Markt kann das Interesse aller
Akteure bestarkt werden, weiter zur Plattform beizu-
tragen.

y
aﬁ
WL
2

Relevante
Strategiecluster

Unfollow-IloT-
PlattfForm

Abbildung 6: Relevante Strategiecluster Unfollow lloT-Plattform
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Herausforderung 4:

Plug-and-Play Marchen

Eine haufig auftretende Herausforderung bei der In-
dustrialisierung von Use Cases auf lloT-Plattformen
ist deren technischer Rollout. Die ursprtinglich in der
Industrie verbreitete Vorstellung, dass sich User die
Use Cases aus einem mit dem Apple App Store ver-
gleichbaren lloT-Marketplace herunterladen und die
entsprechende Lésung sofort produktiv schalten, ist
mittlerweile passé. In der Praxis werden Use Cases mit
Fokus auf ihre lokalen Gegebenheiten entwickelt und
anschlieBend auBerhalb ihrer Entwicklungsumgebung
durch hohe Engineering Aufwénde auf die techni-
schen Gegebenheiten vor Ort (IT-/OT-Systemland-
schaft, Protokolle und Datenmodelle) angepasst. Die
Nutzer (Industrieunternehmen, Werke, Fachbereiche
etc.) begegnen auf diese Weise der Heterogenitéat ihrer
[T-Landschaft innerhalb der Standorte und fokussieren
sich stark auf die Architektur der Use Cases. Die da-
durch steigenden Kosten fur einen Use Case Rollout
sowie die wachsende Dauer von der Entscheidung fur
einen Use Case bis zu dessen Implementierung senken
die Motivation der User zur Nutzung nicht selbstent-
wickelter Applikationen bzw. der Aufgabe bestehen-
der Legacy-Systeme. Die Plattform schafft es dadurch
nicht, das notwendige Vertrauen in ihren Mehrwert
innerhalb des Marktes aufzubauen. Sie stagniert dem-
nach hinsichtlich ihres Wachstums sowie der Anzahl
erfolgreich implementierter Digitaler Produkte.

DEEP DIVE
Architektur

Dieses Whitepaper adressiert Architektur im
IT-Kontext. In diesem Zusammenhang wird Archi-
tektur haufig als die Struktur der Komponenten
eines Systems, deren wechselseitiger Beziehun-
gen sowie der Prinzipien und Richtlinien fur deren
Design und Weiterentwicklung bezeichnet. (Def.
nach TOGAF)

Achtung: Ein einheitliches Verstandnis dartber,
was alles unter [T-Architektur zur verstehen ist,
ist unbedingt bei allen Beteiligten eines Platt-
form-Projekts zu schaffen.

Besondere Komplexitat ergibt sich zusatzlich, wenn
bspw. geschlossene Hardware- oder Software-Systeme
vorliegen, Use Cases auf standortspezifischen Legacy-
Systemen aufsetzen, [T-Architekturen grundsatzlich
unterschiedlich oder nicht Provider-agnostisch sind.
Die Investition in den Engineering-Aufwand fur den
Use Case Rollout und das damit verbundene Erzeugen
Digitaler Produkte mag im Einzelfall zwar funktionie-
ren, 16st allerdings nicht die grundsatzlich bestehen-
de Problematik hinsichtlich des technischen Aufbaus
von Use Cases. Denn neben den Businessorientierten
Clustern der Plattformstrategie gilt es besonders bei
der Umsetzung die Technologieorientierten Cluster zu
berlcksichtigen.

Plug-and-Play Marchen
1. Data Strategy

Im Rahmen der Erkenntnis des Plug-and-Play-Mar-
chens haben Marktakteure starken Fokus auf die
Architektur der Use Case gelegt. Dabei wird jedoch
haufig vernachlassigt, dass die Themen rund um IT-Ar-
chitektur massiv durch die (teilweise nicht) vorhan-
dene Datenstrategie bestimmt werden. Diese stellt
sicher, dass im Einklang mit der Value Proposition
der lloT-Plattform genau jene Daten in der Quantitat,
Qualitat undauf Basis eines standardisierten Daten-
modells zur Verfigung gestellt werden, die durch die
ihre Verwertung in Use Cases zur Verwirklichung der
Value Proposition beitragen.

Best Practice
Datenstrategie

Uberlegen Sie als Plattform-Provider genau, wie
Daten bei der Erfullung der Value Proposition
Ihrer lloT-Plattform unterstUtzen. Es gibt unter-
schiedliche Dimensionen einer Datenstrategie
und die Auswahl, welche dieser Dimensionen fiir
Sie interessant sind, hat hohe Relevanz fur die
technische Ausrichtung ihrer Plattform.

Achtung: Fehlende Priorisierung von Datenstra-
tegie-Dimensionen schafft hohe Komplexitat.
Konzentrieren Sie sich auf die relevanten Inhalte
far ihre Plattform.
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Auf die vollstandige Definition der benétigten Daten
folgt die Analyse der daftr notwendigen Datenquel-
len (Assets), welche diese erstellen und prozessieren.
Diese Analyse liefert relevante Informationen tber
den Grad an Homogenitat bzw. Heterogenitat der im
Markt vorherrschenden [T-Landschaft. Ein hoher Grad
an Heterogenitat ist beispielsweise ein starker Indikator
fur eine Vielzahl unterschiedlicher Datenmodelle und
einen hohen Aufwand zur Herstellung einer ganzheit-
lichen Connectivity. Diese Erkenntnisse missen zwin-
gend bei der Definition einer einheitlichen Architektur
fur Use Cases sowie bei Konzipierung und Entwick-
lung der Plattformarchitektur bertcksichtigt werden.

Plug-and-Play Marchen
2. Architecture

Anstatt lokale ,Feuerwehreinsdtze” von [T-Architek-
ten und Entwicklerteams fur das Zuschneiden eines
Use Cases auf einen spezifischen Nutzer auszufthren,
sollte die Architektur von Plattform und Use Cases
als strategisches Element auf Basis der Datenstrate-
gie definiert werden. Dabei stellt die Plattform-Ar-
chitektur idealerweise bereits funktionale Bausteine
zur Verfigung, welche bei der Use Case Architektur
aufgegriffen werden kénnen. Dadurch reduziert sich
auf der einen Seite der Entwicklungsaufwand fur die
Use Case-Provider und auf der anderen Seite werden
Standards und Richtlinien implementiert. Die beno-
tigten funktionalen Bausteine ergeben sich durch die
im Rahmen der Datenstrategie durchgefthrte Analyse
der Datenquellen. Im industriellen Kontext gibt in der
Regel Industrie-/ Technologiestandards, welche die
Interaktion von Software und Hardware beschreiben
und hierbei Hardware-agnostisch definiert sind, um
auf die bestehende Problematik beziglich heteroge-
ner [T-Systemlandschaften einzugehen. Neben der

DEEP DIVE
Industriestandard AAS

Ein Beispiel fur einen Industriestandard, welcher
bei der Architektur einer lloT-Plattform bertck-
sichtigt werden kann, ist die Asset Administration
Shell. Dieser vom VDMA erarbeitete Standard bie-
tet ein Tool zur Hardware-agnostischen Beschrei-
bung von Assets durch ein standardisiertes Daten-
modell.

Achtung: Es gibt eine Vielzahl an Industriestan-
dards u.a. fur unterschiedliche Branchen. Die Ad-
aption von Standards muss am Zielmarkt einer
lloT-Plattform ausgerichtet sein.

Entwicklung funktionaler Bausteine muss im Kontext
der Architektur auch die Cloud-Strategie des Platt-
form-Providers bzw. der User eingebunden werden.
Auch hier kdnnen lokale Herausforderungen des Plug-
and-Play-Marchens aufkommen, da User maglicher-
weise noch nicht an eine Cloud angebunden sind oder
Standorte durch den Infrastruktur-Provider (Cloud-An-
bieter) nicht bedient werden etc. Aktuelle Entwick-
lungen hinsichtlich Cloud-Strategie, welche auch im
Kontext der Plattform-Architektur zu berlcksichtigen
sind, werden im MHP-Whitepaper ,,Beyond Cloud —
Ein Blick in die Zukunft in 9 Thesen” beleuchtet.

e
4

Plug-and-Play Marchen
3. Services & Applications

Im Gegensatz zum Handlungsfeld Architecture, geht
es im Handlungsfeld Services & Applications nicht
um die Entscheidung welche funktionalen Bausteine
durch die Plattform bereitgestellt und durch die Use
Cases genutzt werden. Vielmehr geht es darum, wie
diese Bausteine umgesetzt werden. Auch an dieser
Stelle wird den Auswichsen des Plug-and-Play-Mar-
chens begegnet, indem ein einheitlicher Technolo-
giestack definiert wird. Dazu gehoéren beispielsweise
Fragen nach Source Code Typ (Open Source, Open
Interface, Open Components, Closed Code etc.), Ap-
plication Interfaces (APIs) oder Software Development
Kits (SDKs). Besonders hinsichtlich der Use Cases ist
auch das Deployment in den lokalen Umgebungen
des Zielmarktes sicherzustellen. Auch hier gibt es un-
terschiedliche Varianten von technischen Mdoglichkei-
ten, welche den reaktiven Engineering-Aufwand fur
die lokale Implementierung eines Use Cases beim User
signifikant reduzieren oder sogar obsolet machen.

Best Practice
Architekturgremium

Implementieren Sie ein Architekturgremium, wel-
ches die Einhaltung der im Handlungsfeld Archi-
tektur definierten Standards im Kontext von Ser-
vices & Applications prift und weiterentwickelt.
Nutzen Sie dieses auch fur das Enablement weite-
rer Akteure innerhalb des Plattform-Okosystems.

Achtung: Jedes zusatzliche Gremium kann ihre
Entwicklungsgeschwindigkeit verringern. Imple-
mentieren Sie schlanke Prozesse.
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Das Plug-and-Play-Marchen ist aus technischer
Sicht einer der Hauptgrtinde, wieso lloT-Platt-
formen in der Wachstumsphase nicht an Fahrt
gewinnen und Use Cases nicht zu Digitalen
Produkten reifen. Der strategische Fokus auf
eine durchdachte und am Zielmarkt sowie der
Value Proposition ausgerichteten Datenstra-
tegie schafft die Grundlage diese Herausfor-
derung zu lésen. Die Ableitung von Archi-
tekturvorgaben und deren Umsetzung durch
einheitliche Services und Applikationen bildet
in diesem Kontext den Rahmen fur die signifi-
kante Reduktion von Engineering-Aufwand bei
allen Akteuren im Markt.

Relevante Strategiecluster %

Plug-and-Play-Marchen

Abbildung 7: Relevante Strategiecluster Plug-and-Play-Marchen
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IN @ Nutshell

lloT-Plattformen sind in der Industrie als Kernelement
einer zukunftsfahigen Produktions- und Logistik-IT
angekommen. Erste Early Adopter haben mit der Im-
plementierung bzw. Entwicklung von lloT-Plattformen
gestartet. Wie Ublich, missen sich diese Early Adopter
mit den Kinderkrankheiten einer innovativen Techno-
logie auseinandersetzen, welche aktuell hinter ihren
Erwartungen zurlckbleibt. Fehlendes Wachstum der
lloT-Plattformen in ihren Zielméarkten sowie eine nied-
rige Zahl Digitaler Produkte fordern von Plattform-
Provider, Usern und Service-Providern ein hohes Mal3
an Geduld.

In der Praxis zeigt sich, dass ein GroBteil der aktuel-
len Roadblocker fur die erfolgreiche Nutzung von
lloT-Plattformen durch eine ltickenhafte Plattformstra-
tegie sowie fehlendes Verstandnis fir den Einfluss die-
ser Strategie auf Markt- und Use Case-Entwicklung
der Plattform entsteht.

Im Zuge dieses Whitepapers wurden einige der am
haufigsten auftretenden Roadblocker hinsichtlich die-
ser Wechselwirkung analysiert. Die Entwicklung von
Use Cases ohne Bezug zum Werteversprechen der
Plattform, fehlende Substanz der Plattform bei Markt-
eintritt, sinkendes Interesse an der Nutzung oder dem

Beitrag zur Plattform sowie das Fehlen einer soliden
technischen Basis fur Use Cases sind den relevanten
Clustern einer Plattformstrategie gegentbergestellt
worden. Eine Auswahl konkreter Handlungsanweisun-
gen haben dabei Inspiration fur Entscheider auf allen
Ebenen einer lloT-Plattform geliefert, welche diese bei
gleichen oder ahnlichen Problemstellungen bertick-
sichtigen kénnen.

Die Grundlage, fur die in diesem Whitepaper ver-
offentlichten Ausztge, welche das Thema Platt-
formstrategie und ihre Wechselwirkung mit Market-
und Use Case Journey analysieren, ist das MHP Platt-
form-Assessment.

Auf Basis umfangreicher Projekterfahrungen bei zahl-
reichen Industrieunternehmen entstand das MHP
Plattform-Assessment als Beratungsservice fur Platt-
form-Provider, welche planen eine Plattform aufzu-
bauen oder bereits aufgebaut haben. Die Inhalte, Me-
thoden und Best Practices sind ausschlieBlich auf Basis
konkreter Projekte erarbeitet und liefern einen Rah-
men fur die zielorientierte End-to-End Beratung von
der Plattformvision bis zur Use Case Implementierung.
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