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Wandel in der ICT-Industrie als Impulsgeber
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1. Wandel als Impulsgeber
Aktuelle Herausforderung fur ITK-Unternehmen

Eine Neuordnung der Wertschdopfungsketten bleibt unausweichlich, um
Konsolidierungs- und Wachstumseffekte gleichzeitig zu bewaltigen.

Deregulierung in Reife der ITK Preisdruck &

Wechsel-

der TK-Branche Industrie bereitschaft

[ Marktdruck ]

Neue
Technologien
VoIP/W 3G/NGN

Konzentration auf
Kernkompetenzen

Neue,
kollaborative
Geschafts-
modelle

Konvergenz/
integrated
services

Kostensenkung Konsolidierung Wachstum

Reduzierung des
Capital employed

SME-Markt, neue
Branchen

Optimierung / Reorganisation der Value Networks
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1. Wandel als Impulsgeber
Beispiel: Transformation in der Telco-Industrie

Deregulierungsdruck, Zwang zur Kostenreduzierung und zunehmender Wettbewerb
erfordern eine Transformation der Telco Wertschopfungsmodelle.

Future Telco Value Network Paradigm

Traditional Telco Value Chain Paradigm

e.qg. Vertical
France integrated
Telekom .
Carrier

Supplier

Source: Forrester, Sept 02

DETECO N Page 4

Sales- & Sales- &
solution partner ﬂ SaIeSCo ﬂ solutlon partner
Service partner 2; ServCo A Service partner

i
«
Innovation NetCo Innovatron

partner partner

e.g. British
Telecom
TeliaSonera |:| |:|
DT
strategic supplier (Tier 1)




1. Wandel als Impulsgeber
Aktuelle Herausforderung fur ITK-Unternehmen

Die Neuordnung der Wertkette bedingt nicht nur den Ausbau externer Partnerschaften,
sondern auch die Férderung der internen Collaboration.

Manage

. Bsp.: Future Telco oriented Value Network Paradigm
partnerships

Enterprises

SalesCo

Sales- &
Solution partner
Innovation
partner

Collaborate

Collaborate with

VN partners

value chain

1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
along core g ServCo
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

Strategic

supplier A

(Tier 1)
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1. Wandel als Impulsgeber
Kundenzufriedenheit als Maf3stab

Geringe Kundenzufriedenheiten sind Indikator ineffizienter Wertschdopfungsbeziehungen.

Ungenigende Abdeckung der Kundenwiinsche ellue Network
Collaboration

e m Komplexe Tarife u Vg;bgzse_;unng »
gewinnung m Starrheit der Angebote, Austauschbarkeit \(lgualitaltZI zu
E
S Auftrags- B Geringe Flexibilitat auf wechselnde Kundenanforderungen B Organisations-
S erfillung B Lange Lieferzeiten & unvollstéandige Lieferungen bei Bundles ubergreifende
2 Prozess-Sicht
5 (End-to-End)
N
c B Schwierigkeiten den Kundendienst/ die Storstelle zu erreichen _
% S B Ungeni gende Expertise, unzureichende Beschwerdeklarun | AlsEl SllhicE
o Care genug p , g Kompetenz-
& netzwerks fahiger
Spezialisten
Billing B Falsche Rechnungsstellung von Services
B Dauer der Rechnungsklarung bei Beanstandungen B Kundenzentrierter
Ansatz

Value Network Collaboration (VNC)

bindelt samtliche Strategien, Konzepte und Losungen von Unternehmen zur Verbesserung der
Zusammenarbeit innerhalb des Value Networks und Steigerung der Performance End-to-End bis

zum Endkunden mit dem Ziel der Optimierung des Erfolgs des Netzwerks und des eigenen Erfolgs
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1. Wandel als Impulsgeber
Marktentwicklung fiur SCM & SRM SW & IT Services

Seit 2004 wird in Deutschland wieder kraftiger in Software & IT Services fir SCM & SRM
investiert. Prognose fur 2006: +15 %, durchschn. jahrl. Wachstum bis 2008: 14 %.

Marktentwicklung SCM & SRM in Deutschland (Mio. €)

2.121 SRM&SCM-Markt Markt CAGR

@ nach 2005 2004-08

1.864 Branchen - Mio .€ - -in % -
1.623 651 Telecom & Utilities 41 16,7%
. Electronics& High Tech 176 14,5%

’ 499
1.245 Automotive & Areospace 176 14,5%
432 , i

SRM 380 | Engineering & Construction 208 14,7%
Process Industry 296 13,9%
Finance & Services 43 17,3%
Public 64 15,3%
Retail 119 17,0%
2004 2005 2006 2007 2008 Transport 94 15,9%
Total 1412 14,3%

SRM — Supplier Relationship Management SCE - Supply ChainExecution
SCP - Supply Chain Planning SCS - Supply Chain Supervision Quelle: PAC Studies 2004/2005
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Okonomische Effekte von Value Network Collaboration
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2. Okonomische Effekte von Value Network Collaboration
Optimierung der Value Chain

Das Design einer synchronisierten und durchgangigen Zusammenarbeit in der
Wertschdpfungskette schafft Vorspringe in Effizienz und Kundenzufriedenheit.

Supply Side Enterprise Network Demand Side

B Beschleunigte Lieferzeiten B Vereinfachte Prozesse m Erh6hte Zuverlassigkeit
bei optimierten Lagerbestanden| | g geschleunigung & schnelle m Erhohte Flexibilitat

m Reduzierte Beschaffungs- Reaktion m Verbessertes Forecasting
kosten m Verbessertes Zusammenspiel

V Service

Provisio-
ning

—
 PamerNer

Sales &
Marketing

Supply Chain Network

Management Operations

Partner-Netz

Beschaffungs- Content-Partner Technologie- Solutions-Partner Service & Sales & Dis-
Partner Partner Billing Partner tribution Partner
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5. Okonomische Effekte von Value Network Collaboration
Typische Verbesserungspotentiale durch Value Chain Collaboration

Wertsteigernde Effekte durch hdohere Effizienz (weniger Cash Out) und erhdhte Kunden-
durchdringung /-loyalitat (zusatzlicher Cash In aufgrund von Qualitatsvorteilen).

Value Network Collaboration

Supply Chain Kosten — 30 - 60% Service delivery costs -20%
Lieferzuverlassigkeit >98% SL fulfillment >99%

1 A A A A
\ \

1 Erhdhte Kunden-
zufriedenheit

B Churn -20%

Supplier Customer

s 4§ 5 £ W Zusatzlicher
= Umsatz +10%

| | /L

/L
A 4 A 4 t ;VV A 4
v

Engineering costs -15% _
. EinkaufsprozeRkosten - 40%
Time-to-Market - 30%
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5. Okonomische Effekte von Value Network Collaboration
Zwischenfazit: Wettbewerbsvorteile durch Value Chain Collaboration

Value Network Collaboration erdoffnet Zugang zu zentralen Wettbewerbsvorteilen.
Es ,enabled” die Umsetzung von - nur schwer imitierbaren - Wettbewerbsstrategien.

Value Network Collaboration
Wettbewerbsvorteil
Differenzierung Kostenvorteil
B Ganzheitliche Losungen / Skalierbare Angebote B Abbau von Bestéanden
B Service-Exzellenz (besondere Zuverlassigkeit) B Reduzierte Kosten der Bereitstellung
B Schnelligkeit / Beschleunigte Innovationszyklen B Verklrzung der Durchlaufzeiten
B Zugang zu neuen Markten B Reduzierte Beschaffungskosten

Wettbewerbsstrategien

B Time Based Management und kundenspezifische Konfiguration von Produkten bzw. Bundle-Offerings

B Service-Exzellenz (schnelle und zuverlassige Lieferung) bei reduzierten Kosten der Bereitstellung

Nischenstrategie

B Konzentration auf Wertschépfungsaktivitaten, die beim Kunden hohen Mehrwert ausmachen

m Klarer Kunden- und Marktfokus mit darauf abgestimmter Value Proposition, z.B. als Solution-Partner
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Kollaborations-Cases in der Wertschopfungskette
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3. Kollaborations-Cases in der Wertschdopfungskette

Beispiel Triple-Play
Telcos streben mit Triple Play Steigerungen Ihres Umsatzes und Ihrer Marktposition an.
Aufgrund der Full Service-Erwartung ist haufig ein Partnering mit TV & Broadcast
Playern erforderlich.

Fallbeispiel Bell South — Hybrids Triple Play

In der ICT-Industrie besteht ein Trend zum Triple Play, um durch erweiterte Services dem Kunden
Mehrwerte zu bieten und damit den ARPU (Average price per User) zu erhohen.

Triple Play lasst sich als das Bundling von Telephonie, Breitband/Internet und TV (oder Video on
Demand) beschreiben. Ziele: Preisvorteile flr den Kunden, Stellen einer Rechnung. Der Preis des Paketes
ist niedriger als die Summe der Services bei individueller Bereitstellung.

Fallbeispiel Bell South — Triple Play mit TV-Partner

Klassisches Triple Play geht tber eine Plattform
durch 1 Company (Bsp. Fastweb, IT).
| Bell South bietet nur Telefonie & Breitband aus 1

Bell South
Triple Play
Hand. Das dritte Element, Entertainment/TV, wird

TRk RIS DR EE iiber einen Kooperationspartner geliefert.
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3. Kollaborations-Cases in der Wertschopfungskette
Triple Play Value Chain — Partnering Model

Trotz hoher Komplexitat der Wertschopfungskette bei Triple Play ist die Bereitstellung
der Services optimal auf den Kundenbedarf auszurichten.

Triple Play Value Chain — Partnering Model

Customer demand

Y
g TV- Partner/Broadcast Value Chain N\
Content TV & VoD
: Generation
Supplier ;o
Telco Value ChairN Customer

Direct Sales
& Marketing
Supplier e T : Indirect Sales *

& Partner
Marketing

Services performance
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3. Okonomische Effekte von Value Network Collaboration
Beispiel Supplier Collaboration

Wertsteigerung durch Zusammenarbeit mit Lieferanten entlang samtlicher Stufen von
Produktlebenszyklen und Wertschopfungsstufen.

Engineering & Design Supply Chain Management

__ | Minimum SL

Cost Committed (€)

Level
>

i Kunde |
ST Divisionl _ Divisionll — |

B Frihzeitige und nachhaltige B Erhohte Ressourcenauslastung B Dynamisches, kostenoptimiertes

Beeinflussung von Kosten-
treibern

Reduzierung der Entwicklungs-
kosten

Verkirzung time-to-market

und reduzierte Bestande durch
verbesserte Planung und
Kommunikation

Erhohte Verfugbarkeit und
Reaktionsgeschwindigkeit durch
gesteigerte Transparenz in der
Lieferkette

Management der Service-
Ressourcen und von Sicher-
heitsbestanden
Verbesserung des Kunden-
service

I Bandbreiten aus Vergleichsprojekten
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Entwicklungskosten -10 — 15 %
Time-to-Market -20 — 30 %

Supply Chain Kosten -30 — 60 %

Materialkosten -3 — 10 %

Service Delivery Kosten
-10-20 %
SL Einhaltung >99 %

Steigerung der Effektivitat und Effizienz durch verbesserte Lieferantenzusammenarbeit




Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmenibergreifenden Value Chains

Partnership Management '
Geschaftsprozessoptimierung der Value Chain '
IT Collaboration '
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4.

Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmenibergreifenden Value Chains Wandel
Partnership Management — Kollaboration als Kernkompetenz

Die Einbindung und das Management der richtigen Partner ist entscheidend.

z. B. Medienhaus

z. B. Entwicklungspartnerschaft B Hohere Wert- z. B. Co-Branding/Co-Advertising
m Beschleunigung der schépfung Imageaufladung durch starke
Produktentwicklung Partnermarke(n)
Content- .. -
B Zugang zu (Konvergenz-) Partner Erhéhte Werbeeffizienz
technologien Marketing-
partner
z. B. Applikationsanbieter z. B. Indirekte Vertriebskanale
B Veredelung von Portalen Techno- B Zutritt zu neuen Markten
. logie-/ Partnertypen RV aes . .
[ ] Epabllng von komplexen Solution- und ihr Nutzen Partner s Stelge_rtfng der Vertriebs-
Lésungen Partner kapazitat
B Marktoffnung/-durchdringung B Senkung Vertriebskosten
Service-
Partner Public Partner
z. B. Betreiber von Rechenzentren Private . B. Implementierungs- oder
B Verlagerung von Fixkosten Partnerships SR =Bl
B Garantie von Service Levels LCREUTIE
B Konzentration auf Kernkompetenzen ® Zugang zu Skl 2o Cile

offentlichen Méarkten

B Sicherstellung Service Levels
B Risiko & Invest-Sharing
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4. Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmentbergreifenden Value Chains
Partnership Management — Kollaboration als Kernkompetenz

Das Partnerschafts-Management zielt darauf ab, den ,Return on Partnership* fir
die Unternehmung zu maximieren.

Effektive Partnerschafts- Partnerkommunikation,

LStell-

hebel strategie, Effizientes

Projektmanagement

Partnerorganisation,
Partnerprogramm

I Aggregierte Deckungsbeitrage Soft-Faktoren wie Vertrauen, :
: aus Partnerinitiativen, Projekten Commitment, Zuverlassigkeit 1

1
| |
| 1
| 1
I Aggregierter Erfolg der Partner-Initiativen (= Funktion (Relationship-Gite) §
I Return on _ I
S Partnershi » : '
: P Infrastruktur-Investitionen + , Ausfall-/Ausgleichs“-Kosten :
| |
| 1
| 1
: Kosten/Zeit/Ressourcen Kosten/Zeit/Ressourcen !
I fur Partnergewinnung, Partner- zum Ausgleich indagquaten :
| bindung, Partnersteuerung Partnerverhaltens 1
Lo o —— i ——— i ————— i ———————— ]

Effizienz in Partnergewinnung GezieltePartnerauswahl,

LStell-
hebel*

und Partnerprogrammen,
Schlanke Partnerorganisation

Partnermonitoring,
Portfoliomanagement
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4. Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmentbergreifenden Value Chains
Prozessoptimierung — Synchronisation von Geschaftsprozessen

Die beteiligten Partner-Organisationen werden so synchronisiert, dass das gemeinsame
Geschéaftsmodell der Partner seine Mehrwerte entfalten kann.

Rollen- Aufgaben- Kommuni- Prozess-
kations- ;
design

regeln

Edit & Post Content

Matching der Aufgaben, Prozesse und Systeme entlang der Value Chain

Procure- Network Production/ Sales & Carrier/
ment Operation Services Distribution ABroadcaster

zuweisung zuweisung

Supplier

O
o
0
—t
o
=
)
-
(7]

. Organi-
Schnitt- L 9
System- Motivation sations-
) stellen- . :
Design S Mitarbeiter Implemen-
Optimierung !
tierung

DETECO N Page 19



4.

Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmenlbergreifenden Value Chains
Prozessoptimierung — Beherrschung des Kunde-zu-Kunde-Prozesses

Die Prozessoptimierung ist an den Hauptkundenbedtrfnissen auszurichten!

> Kunde

>> ,Points of truth” >>

Ausrichtung der Value Chain

Information/
Beratung

Bestellung

Nutzung

Anderung

Problem-

)

behebung

Bsp. Change to Solution & kollaborative Wertkette

Customer \ Billing

Interaktion
> Service Bereitstellung >

> Customer Care & Distribution

>

N
'~
N
N
'~
'~
'~
N
N

/

Die kollaborative Value Chain hat besser als die Konkurrenz die Kundenerwartungen
(z.B. an Erreichbarkeit, Schnelligkeit und Kompetenz) zu befriedigen.
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4. Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmenibergreifenden Value Chains
IT Collaboration — Synchronisation von Geschaftsprozessen

IT-gestiitzte Marktplatze, Portale und Internet-Plattformen sind State of The Art, um in
komplexen Markten Effizienz in firmenubergreifende Zusammenarbeit zu bringen.

Beispiel: Internet-Plattform Supply On

: FacSourcing &
Projekt Bidding
management x Manager
Engineering Sourcing
PrCfaduvca:néﬁgliw | IT-gestltztes Iiﬂc;ﬁuam:?szzt-
SLEITE Business 2
Directory mit
Lieferanten-
8D-Problem- Profilen WedEDI
Solver
Qualitat Logistics
Lieferanten- Vendor
bewertungs- Managed
daten inventory

Beispiel: Die Internet-Plattform Supply On verbindet Zulieferunternehmen und integriert

Automotive-Geschaftsprozesse ohne Medienbriiche. Sie bietet hohe Abdeckung
durch ein Zulieferer-Netzwerk von mehreren 1000 Teilnehmern.
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4. Erfolgsfaktoren beim Aufbau von firmentbergreifenden Value Chains
Die Roadmap — Vom Management der Supply Chain zum Value Network Management

Angestrebt wird Realtime Collaboration mit den Partnern des Wertschépfungsnetzwerks.

Entwicklung anhand aufeinander aufbauender Modelle

Quer Uber Value
Network mit
Partnern

Mit Kunden und
Lieferanten

Zwischen
Funktionen

Wirkungsbereich

Innerhalb einzel-
ner Wert-
schopfungs-
aktivitaten

Optimierung Integration Kollaboration  Synchronisation
Source: Supply Chain Management Review
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5. Summary - die Wettbewerbsvorteile im Verbund

Value Network Collaboration bringt Win-Win fir alle Beteiligten. Es setzt kundenzentrierte
Geschaftsmodelle in Aktion und differenziert durch optimale Leistungserbringung.

Value Network Collaboration

Gemeinsamer Vorteil

VNC-Initiator VNC-Partner

Core Player wie z.B.

B Branchen-Fuhrer

B First Mover

B Incumbents / Big Player

Funktionale ,Experten“ wie z.B.
B Technologie-/ Supply Partner
m Content Partner

B Sales Partner

Individuelle Chancen

Marktfihrer-
schaft

Out-
pacing

Kosten- Differen-
vorteile zierungs
vorteile
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Individuelle Chancen

Segment-
fahrer/
Nischenstrategie

Differen-
zierungs-
vorteile

Kosten-
vorteile




5. Summary - die Wettbewerbsvorteile im Verbund
Ganzheitlicher Detecon Beratungsansatz: Die VNC Solution Map

Detecon unterstitzt samtliche Wertschopfungspartner (VNC-Initiatoren, VNC-Partner) bei

der Entwicklung umfassender VNC Capabilities.

Design von Value Networks
und Partnerschafts-
Modellen

Performance-Steigerung
von Value Networks und
Partnerschaften

Collaborate along

internal

core value chain

(Bsp. NetCo, ServCo, SalesCo)

B Value network strategy

B Value network relationship
management

® Value Chain End-to-end
demand/supply balancing

H IT enablement of value
network
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Viel Erfolg beim Aufbau Ihres Value Chain Networks!

Bei Riuckfragen stehe ich Innen gern zur Verfligung.

Consulting

DETECON

Dr. Christian Kramer

Managing Consultant

Detecon International GmbH
Competence Group Partnership & Design

Oberkasseler Str. 2

53227 Bonn (Germany)

Phone: +49 228 700 2671

Fax: +49 228 700 2607

Mobile: +49 170 780 90 90

e-Mail: Christian.Kraemer@detecon.com
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