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Eines von mehreren Beispielen fiir den erfolgreichen Einsatz neuer Technologien in der Sicherheitstechnik: Dallmeier nutzt sie, um die Spieltische in

Casinos zu {iberwachen sowie Spielerratings und Gewinnwahrscheinlichkeiten zu ermitteln.

Technologie sucht Markt:
Geschifte in Krisenzeiten

In Krisenzeiten nimmt die Unsicherheit zu. Gleichzeitig bekommen neue
Technologien einen Schub. Wie kann die Branche davon profitieren?

DR. PETER FEY & DR.-ING. DIRK ARTELT

achstum in unsicheren Zeiten
braucht Kreativitdit und vor
allem den unvoreingenomme-
nen Blick ,,iiber den Zaun“, um
fiir neue Technologien auch den richtigen Markt zu
finden. Die Sicherheitsindustrie war bereits in der
Vergangenheit sehr kreativ, wenn es um die Ent-
wicklung von Losungen fiir neue und/oder benach-
barte Marktsegmente mit Hilfe der in der Branche
gebrduchlichen Technologien ging.

Wird aber auch das Stammgeschift durch
negative konjunkturelle Entwicklungen in Mitlei-
denschaft gezogen oder durch die Intensivierung des
Wettbewerbs immer schwieriger, dann ist die Suche
nach neuen Mérkten, Kunden und Anwendungsfel-
dern eine besondere Herausforderung. In diesem
Fall heifit es: Angriff ist die beste Verteidigung!

Viele Unter-
nehmen
haben Schwie-
rigkeiten,
neue Markte
in Angriff zu
nehmen.“

Dirk Artelt, Dr. Wie-
selhuber & Partner

Erfolgreiche Beispiele neuer
Technologien in der Sicherheitstechnik
Aber wie kann es der herstellenden Industrie, Pro-
jektierern und Errichtern gelingen, gezielt und
strategisch neue Umsatzquellen zu erschlieffen?
Wichtig ist, hierbei den Blick auf die bestehenden
Kompetenzen des Unternehmens zu richten. So ldsst
sich die Frage kldren, wie mit diesen auch in anderen
Branchen und neuen Anwendungsfeldern Geschifte
generiert werden kénnen. Um zu erkennen, in wel-
chen Marktsegmenten Geschiftspotentiale beste-
hen, muss das Leistungsportfolio des Unternehmens
systematisch in seine Bestandteile zerlegt und ver-
marktbare Kernkompetenzen in Marktinnovationen
iiberfiihrt werden.

Erfolgreiche Beispiele hierfiir gibt es in der
Sicherheitstechnik mehr als genug: Wozu konnte
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eine Kamera neben ihren klassischen Anwendungen
in der Brache noch geeignet sein? So werden Kame-
ras von Funkwerk beispielsweise zur Seitenstreifen-
freigabe auf Autobahnen eingesetzt. Dallmeier nutzt
sie, um die Spieltische in Casinos zu {iberwachen
und zum Beispiel Spielerratings und Gewinnwahr-
scheinlichkeiten zu ermitteln. Die Warmebildkame-
ras von Flir werden unter anderem in der Berufs-
schifffahrt fiir die Navigation unter schwierigen
Sichtbedingungen eingesetzt.

Und doch haben viele Unternehmen Schwie-
rigkeiten, neue Midrkte und Applikationsfelder in
Angriff zu nehmen. Entscheidend ist ein schritt-
weises und agiles Vorgehen mit regelméfiigen
Meilensteinen, um im unbekannten Terrain New-
Business-Initiativen zu lancieren.

New-Business in der

Zukunftswerkstatt erarbeiten

Um den Erfolg von Marktinnovationen zu sichern,
sollten New-Business-Initiativen aus Kunden- und
Marktsicht validiert, mit Technologie-Experten die
technische Machbarkeit bewertet sowie eine indi-

»Die Player
der Sicher-
heitstechnik
haben alle
Zutaten in
der Hand,
um neue
Geschifte zu
etablieren.

Peter Fey, Dr. Wiesel-
huber & Partner

Foto: Dr. Wieselhuber & Partner

Markt & Konjunktur

kative Wirtschaftlichkeitsbetrachtung durchgefiihrt
werden. Dies kann im Rahmen einer ,,Zukunftswerk-
statt® schrittweise in Angriff genommen werden:
Mit Unterstiitzung externer Berater entwickeln
Unternehmens-Kernteams dabei die wichtigsten
Bausteine fiir den Marktangang. Das vorhandene
Wissen von Mitarbeitern wird so optimal genutzt,
Know-how fiir zukiinftige New-Business-Initiati-
ven aufgebaut und die Voraussetzungen fiir den
Markterfolg geschaffen. Hier wird die strukturierte
und systematische Vorgehensweise der klassischen
Geschiftsmodell-Entwicklung mit den agilen und
praxiserprobten Ansitzen aus der Start-up-Welt ver-
bunden. Eine Go-/No-Go-Entscheidung nach jeder
Phase verlangt die absolute Konzentration auf den
Kundennutzen und unternehmerische Sichtweise.

Phase 1: Chancen erkennen

Wer chancenreiche, neue Anwendungsfelder fiir das
bestehende Leistungs- und Kompetenzspektrum
in neuen Mirkten der Sicherheitstechnik erken-
nen will, sollte in der ersten Phase drei Schritte
durchfiihren:

IP-DECODER-LOSUNGEN
FUR SENSIBLE INFRASTRUKTUREN

Die IP-Decoder-Lésungen von EIZO sind fir den

computerlosen Anschluss von Sicherheits- und - | - - =

Uberwachungskameras konzipiert. Sie sind fur
den 24/7-Einsatz gebaut und zeichnen sich durch
héchste Zuverlassigkeit und Langlebigkeit aus.

¢ Leistungsstarke Decoder-Technologie

¢ Datenschutz bei Betrachtung von Kamerabildern
¢ VMS-unabhdngige Notfalllésung

¢ Einfache und aufgeréumte Installation

¢ Geringe TCO (Total Cost of Ownership)

Mehr Informationen unter
www.eizo.de/ip-decoding




Markt & Konjunktur

1 Potenziell vermarktbare (Kern-)Kompeten-
zen und Assets analysieren: Identifizierung
vorhandener Ideen der Mitarbeiter durch
Workshops und Interviews.

2 Exploration von New-Business-Chancen und
bereits bestehenden Ideen: Outside-in-
Recherchen zu neuen Bedarfen, Anwendungen
sowie neuen Geschédftsansitzen, ergénzt unter
anderem durch Crowd-Kampagnen mit Ent-
wicklern, Patent-Recherchen sowie Workshops
mit internen und externen Experten (zum
Beispiel Branchenspezialisten).

3 Hypothesenbildung & Priorisierung von
neuen Anwendungsfelder und Mérkten: Erste
Bewertung auf Basis unternehmens- und
marktspezifischer Kriterien in einem kreativen
und iterativen Prozess unter Einbeziehung
externer Experten. Schlussendlich erfolgt eine
erste Risikobetrachtung.

Phase 2: Marktbedarfe verstehen
In Cross-Industry-Workshops kénnen konkrete
Bedarfe und Pain-Points identifiziert und Losungs-
ansitze sowie Leistungsversprechen skizziert wer-
den. Mit internen Technologie-Experten wird die
technische Machbarkeit auf Basis bestehender Kom-
petenzen & Assets sowie unter Beriicksichtigung
moglicher Markteintrittsbarrieren validiert - ergidn-
zende Patent-Recherchen oder Expertenmeinungen
aus Industrie und Forschung inklusive.
Wirtschaftlichkeit, Profitabilitit und Nach-
haltigkeit der New Business-Initiativen auszulo-
ten macht gemeinsam mit internen sowie externen
Experten, zum Beispiel aus der Zielbranche, Sinn.
Eine abschlieflende Risikobetrachtung sowie eine
objektive Portfolio-Bewertung zur Auswahl der
chancenreichsten New-Business-Ansitze fiir die
weitere Bearbeitung rundet diese Phase ab.

Phase 3: Losungen gestalten

In einem anschlieflenden , Innovations-Bootcamp*

entwickelt ein agiles und schlagkriftiges Projekt-

team mit Sprints die wichtigsten Bausteine fiir den

Marktangang. Hierbei sollte der Fokus auf operativ

nutzbaren Ergebnissen liegen, das heif3t:

¢ Losungsentwicklung inklusive Prototyping
und Lead User Testing,

e Ausarbeitung von USPs, Verkaufskonzepten
und vertrieblichen Vorteilsargumentationen/
Battle Cards,

¢ Entwicklung von konkreten Geschéftsmodel-
len inklusive einer Investitionsplanung,

e Recherche und Qualifizierung von potenziel-
len Zielkunden.

Der Erfolg von New-Business-Initiativen sollte von

Anfang an durch quantitative Ziele, wie Umsatz-
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Aufbau von
Neugeschaft
schnell und
kosteneffizi-
ent agieren
will, sollte
bestehende
Kompetenzen
gezielt wert-
schopfend in
neuen Anwen-
dungsfeldern
und Markten

positionieren. :

Dirk Artelt,
Dr. Wieselhuber &
Partner
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Bausteine fiir den Marktangang.

iberpriift und validiert wurde tationen und qualifizierter Zielkunden

zur Vertriebsunterstiitzung

Mit Unterstiitzung externer Berater entwickeln Unternehmens-Kernteams die wichtigsten

oder Ertragsziel, konkretisiert werden. Die eingangs
genannten Beispiele haben bei den genannten
Unternehmen zu einer Verdnderung in der Markt-
wahrnehmung und zu Mehrumsatz gefiihrt - der
Kern derartiger Bemithungen.

Fazit

Wer beim Aufbau von Neugeschéft moglichst schnell
und kosteneffizient agieren will, sollte bestehende
Kompetenzen und Ressourcen gezielt wertschdp-
fend in neuen Anwendungsfeldern und Mérkten
positionieren. Wird der Marktangang systema-
tisch flankiert, das heifit die Qualitit der Kunden-
interaktion durch {iberzeugende Verkaufskonzepte
bestmdglich unterstiitzt und der operative Vertrieb
durch die Bereitstellung qualifizierter Kontakte zu
potenziellen Kunden gestérkt, erhdhen sich letzt-
endlich die Erfolgschancen der New-Business-Ini-
tiative am Markt.

In Kombination mit agilen Methoden, Open-
Innovation-Ansdtzen und unternehmerisch agie-
renden Projektteams haben die Player der Sicher-
heitstechnik alle Zutaten in der Hand, um auf Basis
bestehender Kompetenzen und Ressourcen erfolg-
reich und nachhaltig neue Geschiéfte zu etablieren
—auch in unsicheren Zeiten. M

Dr. Peter Fey, Mitglied der Geschiftslei-

il tung und Experte fiir Sicherheitstechnik,
Dr.-Ing. Dirk Artelt, Mitglied der Geschiftslei-
tung und Leiter Competence Center Innovation
& New Business, Dr. Wieselhuber & Partner
GmbH: www.wieselhuber.de
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