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Einfluss der Digitalisierung nimmt weiter zu
Von evolutionär bis disruptiv – Unternehmen wandeln sich im digitalen Zeitalter auf unterschiedliche Weise 

In immer kürzerer Schlagzahl wandern neue Trends, Buzz Words und Anglizis-

men durch die Chemie- und Kunststoffindustrie. Tatsächlich verändert sich 

das Branchenumfeld in vielen Bereichen rasant. Für Unternehmen und Ma-

nagement stellt sich also die Frage, was wird in 2018 anders und welche Themen 

erzeugen wirklich kurzfristigen Veränderungsdruck? Welche Trends scheuchen 

die Player aus ihrer Komfortzone?

Pauschalisieren lässt sich der Ein­
fluss der Digitalisierung auf Unter­
nehmen der Chemie und Kunststoff­
industrie nicht. Vielmehr muss der 
jeweilige Einfluss auf das Kompe­
tenzprofil und das Geschäftsmo­
dell eines Unternehmens bewertet 
werden: 
▪▪ Sind vorhandene Ressourcen und 
Know-how bedroht oder robust 
gegenüber den Veränderungen? 

▪▪ Funktioniert das Zusammenspiel 
aus Leistungsangebot, Zielgrup­
pen und Erlösmodell auch unter 
neuen Spielregeln der Digitalisie­
rung? 

In Abhängigkeit der Antworten erge­
ben sich vier Arten des Wandels, in 
die sich die neuen Trends und The­
men einordnen lassen. Gerade mit 
Blick auf das eigene Unternehmen 
kann das Management so relevan­
te Trends schnell und pragmatisch 
bewerten und für die Manage­
ment-Agenda priorisieren.

Evolutionärer Wandel

Produktionsdaten und computer­
gestützte Verarbeitungskapazitä­
ten sind bereits heute im Überfluss 
vorhanden und werden Zusehens zu 
einer Ubiquität. Diese Daten auch 
als Informationen zu nutzen, um 
Effizienzen in Prozessen zu heben, 
ist das Tagesgeschäft in Chemie- 
und Kunststoffunternehmen. Die 
wesentliche Veränderung ist nun, 
dass zusätzliche Effizienzhebel er­
schlossen werden können, die bspw. 
bisher einzig im Erfahrungswissen 
eines Maschinenfahrers mit 25 Be­
rufsjahren lagen oder über Versuch 
und Irrtum mühsam gelernt werden 

mussten. Relevante Korrelationen 
für eine automatisierte Steuerung 
lassen sich heute aber bereits nach 
wenigen Zyklen aus Prozessdaten 
herauslesen. Mittlerweile können 
auch Instrumente und Services 
für Big Data Analytics beliebig 
skaliert eingekauft und implemen­
tiert werden. Trends wie Predictive 
Maintenance (vorausschauende In­
standhaltung), „Track and Trace“ im 
Prozess und digitale Prozessplanung 
sind also die Evolution der plange­
steuerten Wartung, des analogen 
Leitstands und Planung. 

Kreativer Wandel

Die Wertschöpfungsketten in der 
Chemie- und Kunststoffindustrie 
sind traditionell definiert über die 
Schnittstellen entlang der vertika­
len Integration von Lieferanten, 
Produzenten und Abnehmern. Die 
Verknüpfung dieser Schnittstellen 
ist ebenso traditionell den Markt­

kräften aus Angebot und Nachfrage 
überlassen. Das heißt: Jedes Unter­
nehmen plant für sich und antizi­
piert, was die vor- oder nachgela­
gerte Stufe macht. Ergebnis sind 
dann nicht selten Überangebote 
oder Lieferengpässe und Kosten, 
die nur schwer über hohe Preise zu 
decken sind. Neu ist nun, dass man 
die elektronischen Planungssys­
teme über Unternehmensgrenzen 
hinweg vernetzt, um tatsächliche 
Bedarfs- und Angebotsmengen zu 
synchronisieren. Leerkapazitäten, 
Fehlallokationen von Ressourcen 
und teure Bestände können so mini­
miert werden und das Kostenniveau 
bei gleichzeitig besserer Performan­

ce entlang der Wertschöpfungskette 
sinkt. Diese Vernetzung der Supply 
Chain und kollaborative Planung 
erfordern die Entwicklung kreati­
ver Kooperationsformen, die sowohl 
den Kern des eigenen Know-hows 
geschützt halten, als auch den Nut­
zen aus der Zusammenarbeit ma­
ximieren. 

Revolutionärer Wandel

Ein Ergebnis der Digitalisierung im 
Operationsbereich ist die Kenntnis 
aus Prozessparametern, wann wel­
che Prozesse mit welchem Materi­
al- und Energieeinsatz und welchem 
Aggregate-Verschleiß gefahren wur­
den. Ist diese Transparenz gegeben, 
muss sich jeder Unternehmer fra­
gen, welche Prozessschritte zum 
eigenen Wertschöpfungskern gehö­
ren und welche als aufwandstrans­
parente Vorprozesse ausgelagert 
und dann idealerweise bedarfsge­
recht eingekauft werden können. 
Umgekehrt liefern die Daten alle 
notwendigen Informationen, um 
ein tragfähiges Geschäftsmodell für 
eine smarte Vermarktung von Anla­
genkapazitäten aufzustellen. 

Wenngleich der Einfluss auf 
heutige Geschäftsmodelle von Un­
ternehmen revolutionär sein kann, 
sind es naheliegende Ansätze nicht. 
Sicher sieht es kein Kunststoffver­
arbeiter als seine Kernkompetenz 
an, Umlaufmaterial mit eigenem 
Anlagenequipment zu rezyklieren. 
Wieso nicht Kapazitäten bedarfs­
gesteuert zukaufen, um den Wert­
stoff im Unternehmen verlustfrei 
zu nutzen? Endet das Serviceport­
folio von Chemieparks zwingend 
bei Infrastruktur-, Logistik- und 
Planungsdienstleistungen? Welche 
peripheren Prozesse, Vor- oder 
Hilfsprodukte können variabel und 
bedarfsgerecht zur Verfügung ge­
stellt werden? 

Gerade in der anlagen- und in­
vestitionsintensiven Chemie-und 
Kunststoffindustrie werden funk­
tionierende Lösungen zur Senkung 
und Variabilisierung von Kosten 
sicher nicht lange auf Abnehmer 

warten müssen. Bisher steht neben 
der Verfügbarkeit solcher Lösungen 
aber auch noch der Kontrollbedarf 
vieler Unternehmen über die eigene 
Prozesskette entgegen. Schließlich 
wäre es der GAU, wenn Störungen 
in der eigenen Fertigung, durch 
nicht verfügbare Kapazitäten zu­
gekaufter Vorstufen hervorgerufen 
werden. Diese Angst muss man al­
lerdings auch schon heute haben. 
Das Stichwort ist hier, mit einer 
immer weiter gefassten Begriffs­
auslegung, „Force Majeure“. Dass 
diese Probleme mit einer digitalen, 
prädiktiven und automatisierten 
Steuerung von Bedarfen dann neu 
wären, muss man somit nicht fürch­
ten. Mal schauen, wann also das 
nächste Unternehmen ruft: „Viva 
la Revolución!“

Disruptiver Wandel

Die digitale Durchdringung der Pro­
duktion bis in einzelne Aggregate 
und Prozessparameter einerseits 
und die Vernetzung von Unterneh­
men entlang und innerhalb der 
Wertschöpfungskette andererseits, 
sind für kreative Geister nicht das 
Ende der Digitalisierung. Es ist 
vielmehr schon naheliegend, die 
Frage zu stellen, wieso nicht direkt 
integrierte Fertigungszellen ver­

netzt und in einen modularisierten 
Wertschöpfungsverbund gebracht 
werden. Weiter gedacht, erfolgt die 
Steuerung dann notwendigerweise 
in digitalen Netzwerken, mit Unter­
stützung künstlicher Intelligenz (KI) 
und Angebot und Nachfrage treffen 
auf digitalen Plattformen zusam­
men. 

Ein möglicher Einwand: In einer 
werkzeugbasierten Fertigung oder 
seriellen Prozessproduktion ist es 
schwer bis unmöglich, einzelne 
Aggregate in anderen Kombina­
tionen kurzfristig zu verknüpfen. 
Wer diesen Trend aber mit dieser 
Begründung abtut, negiert andere 
Entwicklungen, wie bspw. die addi­
tive Fertigung. Diese bringt aktuell 
in vielen Bereichen der Kunststoffin­
dustrie ehemals eherne Gesetze ins 
Wanken. Disruptionen und „kreative 
Zerstörung“ werden aber nicht von 
denen gemacht, die am Status Quo 
als unumstößlich festhalten. 

Aus Daten müssen Informationen werden 

Bis die aufgezeigten Trends der Di­
gitalisierung tatsächlich zum Alltag 
in der Chemie- und Kunststoffin­
dustrie zählen, wird gewiss noch 
viel Zeit vergehen. Sicher ist auch, 
dass evolutionäre und kreative Ver­
änderungen schneller in der Breite 

der Branche ankommen werden, als 
Revolutionen und Disruptionen. Al­
len Trends gemein ist allerdings die 
Voraussetzung: Aus Daten müssen 
Informationen werden. 

Dazu müssen Daten aktuell, teil­
weise in Echtzeit verfügbar sein. 
Cloud-Lösungen sind dazu bereits 
heute Standard. 

Es braucht Instrumente und 
Algorithmen zur Erfassung und 
Auswertung von Big Data. Was vor 
drei bis fünf Jahren noch Start-ups 
waren, sind heute etablierte Servi­
ceanbieter mit einem reifen Leis­
tungsportfolio. 

Zuletzt ist eine umfassende Da­
tendurchgängigkeit in Wertschöp­
fungsketten über Standards und 
Schnittstellen nötig. Bei der aktu­
ellen Dynamik in diesem Umfeld 
dürfte es eher eine Frage von ein 
bis zwei, als von drei bis fünf Jahren, 
bis hier tragfähige Lösungen in den 
Unternehmen ankommen. Es sich 
in der Komfortzone gemütlich ma­
chen? Für keinen Player eine Option 
in 2018. 

Stephan Hundertmark, Leiter 
Chemie & Kunststoffe, Dr. Wiesel-
huber & Partner GmbH, München

▪▪ hundertmark@wieselhuber.de

▪▪ www.wieselhuber.de
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Start-up gründet B2B-Onlineplattform für Chemikalien und Kunststoffe
Einer Studie von Google zufolge sind 
die sog. Digital Natives die Zukunft 
des B2B-Marketings im Zeitalter der 
Digitalisierung. Es ist daher nicht 
verwunderlich, dass sich Alexander 
und Heribert-Josef Lakemeyer zur 
Aufgabe gemacht haben, den Ab­
satz- und Beschaffungsprozess in 
der chemischen Industrie zu revo­
lutionieren.

Die beiden Brüder aus Ostwest­
falen, die auf den ersten Blick nichts 
mit der chemischen Industrie ver­
bindet, sind auf einem Bauernhof 
aufgewachsen und dann zum Stu­
dium der Wirtschaftswissenschaften 
nach Köln bzw. Paderborn gezogen. 
Die Affinität zum Entrepreneurship 
machte sich jedoch rasch bemerk­
bar. Schon während des Studiums 
gründeten sie eine erfolgreiche 
Kunststoffextrusionsfirma; die Ver­
bindung zur Chemieindustrie war 
somit hergestellt. 

Bei der Rohstoffbeschaffung ta­
ten sich allerdings bald Probleme 
auf. „Es gab keinerlei digitale Tools 
zur Beschaffung unserer Rohstof­
fe“, erinnert sich Alexander La­
kemeyer. „Das manuelle Einholen 
von Angeboten war extrem zeit­
raubend, was besonders für ein 

kleines Unternehmen wie uns von 
Nachteil war.“ So entstand die Idee 
einer B2B-Onlineplattform, die den 
Beschaffungsprozess vereinfachen 
und die damit verbundenen Kos­
ten senken sollte. Pinpools ging 
nur wenige Monate später online. 
Seitdem erfreut sich die Plattform 
immer größerer Beliebtheit. „Nut­
zerzahlen und Tonnage steigen 
kontinuierlich“, so Heribert-Josef 
Lakemeyer, „wir sind definitiv auf 
dem richtigen Weg.“

Einfaches Geschäftsprinzip

Das Prinzip von Pinpools: Der Ein­
käufer veröffentlicht eine Ausschrei­
bung (RFQ) für seine kurz- oder 
langfristigen Bedarfe. Dabei gibt er 
die Menge des gewünschten Pro­
dukts, Lieferkonditionen und wei­
tere Parameter an. Auf Pinpools 
vertretene Anbieter, welche das 
gefragte Produkt in ihrem Produkt­
portfolio angegeben haben, werden 
automatisiert benachrichtigt und 
können ein Angebot abgeben. Der 
Einkäufer sucht dann nach Ablauf 
der Ausschreibung seinen präfe­
rierten Anbieter aus, mit dem der 
Kaufvertrag geschlossen wird. 

„Uns ist wichtig zu betonen, dass 
wir kein Händler sind und nicht mit 
in den Kaufvertrag eingehen. Wir 
stellen lediglich den Kontakt zwi­
schen Anbieter und Nachfrager her 
und wickeln die Ausschreibung ab“, 
sagt A. Lakemeyer. 

Zu ihren USPs zählen die Brüder 
vor allem ihre Unabhängigkeit. Na­
türlich seien händlereigene Platt­
formen oder Online-Riesen wie Ali­
baba und Amazon Business starke 
Konkurrenten, dennoch sei Pin­
pools als unabhängiger Marktplatz 
attraktiver für Anbieter und Nach­
frager und demnach in der Lage, 
den Markt vollständig abzubilden. 

„Daher kommt auch der Slogan 
„Pooling the World of Chemistry“, 
verrät H.-J. Lakemeyer. Dass da­
durch der Wettbewerb gestärkt 
wird, kommt vor allem den Einkäu­
fern zugute. 

Aktuelle Studien bestätigen eine 
Senkung der Beschaffungskosten 
von bis zu 10 % durch die Nutzung 
von Online-Auktionen, wie sie auf 
Pinpools stattfinden. Vorteil für die 
Anbieter: Sie haben einen Absatzka­
nal, der zusätzlichen Umsatz gene­
riert, aber nur minimalen Aufwand 
benötigt. Außerdem werden zuvor 

unbekannte oder unerreichbare 
Kunden und Märkte vermittelt.

Weiterentwicklung der Plattform

Eine Gebühr erhebt Pinpools für 
die Nutzung der Plattform nicht. Sie 
wird ausschließlich durch Werbe­
einnahmen auf der Startseite finan­
ziert. Zu einem späteren Zeitpunkt 
sollen Premiumfunktionen moneta­
risiert werden. A. Lakemeyer: „Die 
Plattform entwickelt sich dauernd 
weiter. Wir sind ständig im Gespräch 
mit unseren Nutzern, weil es uns 
wichtig ist, deren Feedback schnell 
umzusetzen.“ In der nahen Zu­
kunft wird das Produktdatenblatt­
handling vereinfacht, eine Logistik­
anbindung implementiert und ein 
Shop für kleinere Gebinde ange­
bunden werden. 

Die Brüder sind aber noch lange 
nicht fertig mit der Entwicklung der 
Plattform. „Ich weiß nicht, ob wir 
jemals hundertprozentig zufrieden 
sein werden“, gesteht H.-J. Lake­
meyer. „Uns fällt jeden Tag etwas 
Neues ein, um Pinpools zu verbes­
sern.“ (bm)

▪▪ www.pinpools.com 

SAP: Preis für Start-up-Förderung
Das Programm SAP Startup Focus 
ist in Brüssel beim Wettbewerb „Eu­
rope’s Corporate Startup Stars“ der 
EU-Initiative Startup Europe Part­
nership (SEP) mit dem ersten Platz 
ausgezeichnet worden. 

Die Initiative SAP Startup Focus 
unterstützt Start-ups bei der Ent­
wicklung neuer Anwendungen auf 
Basis von SAP-Technologien. Das 
Programm fördert junge Unterneh­
men, die sich auf die Bereiche Big 
Data, vorausschauende Analysen 
und Echtzeitanalysen konzentrie­
ren. Seit dem Startschuss Mitte 
2012 haben mehr als 6.100 Start-
ups teilgenommen. Hieraus sind 
bereits über 288 erprobte Lösungen 
entstanden, die ganz unterschiedli­
che Kundenanforderungen in einer 
Vielzahl von Branchen erfüllen. 

SAP Startup Focus ist wesentli­
cher Bestandteil der Start-up-Initi­
ativen des Unternehmens, die auch 
das Programm SAP IoT Startup 
Accelerator umfassen. Im SAP IoT 
Startup Accelerator im Berliner SAP 
Data Space arbeiten verschiedene 
Teams, um ihre Ideen rund um das 
Internet der Dinge marktreif und 
skalierbar zu machen. Mit dabei ist 
auch ein Team von Beiersdorf, das 

eine Kommunikations-App für sozi­
ale Einrichtungen entwickelt. 

„Wir wollten bewusst raus aus 
der Unternehmenshierarchie und 
den etablierten Strukturen“, erläu­
tert Martin Böhm, Experte für Mar­
keting/Sales Technology & Analytics 
bei dem Hamburger Hautpflege­
konzern. Er schaute sich „etablier­
te“ Akzeleratoren an, erwog auch 
einen eigenen Akzelerator auf den 
Weg zu bringen. Zum Schluss war 
klar: Mit den Coaching-Angeboten, 
dem Netzwerk an Start-ups und der 
räumlichen Infrastruktur bot der 
SAP Data Space alles, was Beiers­
dorf benötigte.

„Das Charmante liegt zudem 
darin, dass neben Start-ups auch 
Kunden mit reingebracht werden 
– eine ähnliche Konstellation habe 
ich nirgendwo gesehen“, sagt Böhm. 

Die App ist inzwischen im Pilot­
einsatz. Lässt sich ein Business Plan 
entwickeln und erweist sich die Ge­
schäftsidee als skalierbar, steht auch 
der weiteren Finanzierung nichts 
mehr im Wege – „möglicherweise 
in einem Joint Venture zwischen 
Beiersdorf und SAP“, so Beiers­
dorf-Mann Böhm. (mr)

▪▪ www.sap.com


