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Basis, um Ideen her-
vorbringen zu kbnnen

»

Conversion

»

Fahigkeit, Ideen zu
erfolgreichen Produkten/
Diensten zu entwickeln

Organisation und
Prozesse, die eine
Wiederholung von Erfolgen
ermaoglichen

|

Innovation Impact & Value
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Wettbewerbstreiber 1: Hardware wird zur Massenware.

Jeder — nicht nur herkdmmliche CT-Produzenten — kann heute alles bauen oder bauen lassen. Die Hersteller in
Schwellenlandern betreiben ,design to budget®: Masse zu Niedrigpreisen. Damit ist Hardware nur noch in Ausnahmefallen ein
Differenzierungsfaktor.

Wettbewerbstreiber 2: Software wird zum Differenzierungsfaktor.

Das Verhaltnis bei Geraten verschiebt sich deutlich in Richtung Software, ein unmittelbares Ergebnis von Digitalisierung und
Konvergenz. lhre Entwicklung Uberspringt die herkdmmlichen Produktkategorien, Software ist nicht an klasssische
,Produktionsanlagen’ gebunden. Offene Standards verlagern die Herstellung an die ,kreative Masse* (open development).

Wettbewerbstreiber 3: Macht und Erreichbarkeit des Kunden steigen.

Die Anzahl von Neuheiten steigt, Vergleichbarkeit nimmt zu, ihrer Halbwertzeit sinkt. Verbraucher machen immer weniger
Kompromisse bei der Bedienbarkeit. Sie legen mehr als je zuvor Wert darauf, dass ein Gerat/eine Anwendungen ihren
Bedurfnissen entspricht bzw. daran anpassbar ist. Gleichzeitig steigt die Anzahl moglicher Kontakt- und Feedback-Punkte fur
Hersteller. Vor allem steigt die Vernetzung der Anwender untereinander und die Reichweite ihrer Meinungen. Sie richten sich
vielfach an Orientierungspunkten aus, die dem Einfluss der Hersteller entzogen und die viele gar nicht wahrnehmen.
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Die wirtschaftlich erfolgreichsten Unternehmen* (High Performer) weisen in fast allen
Dimension des Innovationsmanagements einen hoheren Reifegrad auf.

Low ¢ Innovation Maturity » High
1. Unpredictable 2. Qualified 4. Fast & Effective 5. Market Leading
l CT Industrie |
l High Performer ]

* Umsatzwachstum: 15% bis 47% (Ubrige CT Industrie : 8 Prozent); Marge: 11% bis 13 Prozent (Ubrige CT Industrie : 5%)
(alle Werte bilden den 5-Jahres-Durchschnitt ab)
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1. Enger, nach innen gerichteter Blick (strategische Dimension)
- kaum Ideen-Sourcing und wenige Ansatze, sich von aul3en starker befruchten zu lassen
- technikzentrierte Herangehensweise (,vorsetzen statt vernetzen’)

- Konzentration auf Marktsegmente, die man bereits bedient

2. Schwachen in den Entwicklungsprozessen (operative Dimension)
- ungenugende und oft konsequenzlose Erfolgsmessung der Entwicklungsprozesse
—> niedriges Entwicklungstempo, u. a. durch schlecht geplante und Ad-hoc-Vergabe von Mitteln

—> ungenugendes Projekt-, Portfolio- und Lifecycle-Management — mit der Folge, dass viele
Projekte sterben, vor allem in einem spaten Entwicklungsstadium
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Low « Innovation Maturity » High

Systematic idea sourcing, involving all internal functions and external sources

Idea ] - e : .
Sourcing 1. Unpredictable 2. Qualified 4. Fast & Effective 5. Market Leading

High Performer
CT Industrie

High Performer & uibrige CT Hersteller:
—> sind gut bei der traditionellen Beschaffung von Ideen
- nehmen neue Maoglichkeiten noch unzureichend in den Blick (Beispiel Open Development)

—> diskutieren nur sporadisch neue Geschaftskonzepte und Wachstumsbereiche
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Beispiel ,,Customer Understanding”:

High Performer verstehen die Bedurfnisse ihrer
Kunden besser

Low « Innovation Maturity » High

Tailored customer research techniques to uncover articulated and un-articulated needs

Customer . 1. Unpredictable 2. Qualified 3. Disciplined 4. Fast & Effective b. Market Leading
Understanding

CT Industrie High Performer

CT Hersteller:
-> verlassen sich u. a. auf herkdbmmliche Marktforschung

- kaum Austausch zwischen Abteilungen mit Kundenkontakt und Produktentwicklung

High Performer:

- interagieren mit Verbrauchern wahrend des gesamten Entwicklungsprozesses

- pflegen den Austausch zwischen Abteilungen mit Kundenkontakt und Produktentwicklung
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Low « Innovation Maturity » High

An optimal amount of resources dedicated to innovative efforts

Resource
and Capacity 1 1
Management CT Industrie High Performer

CT Hersteller:
- managen haufig situativ und teilen Mittel oft aus dem Stehgreif zu
- sind nur eingeschrankt in der Lage, Mittelbedarf bereits bei Projektplanung abzuschatzen

—> stellen Mittel fast ausschlielich fur Line-Extensions zur Verfugung

High Performer:
- kampfen mit schwankender Genauigkeit von Schatzungen der erforderlichen Mittel

—> fordern auch Entwicklungen Uber Line-Extensions hinaus, aber vor allem ad hoc
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Low « Innovation Maturity » High

Performance Tailored forward and backward looking performance indicators, from strategy to execution

ARSI | Unpredictable 2. Qualified 3. Disciplined 4. Fast & Effective 5. Market Leading
Management

CT Industrie High Performer

CT Hersteller:
- legen oft nur Return on invest als Erfolgsmalistab an, weitere Kennzahlen bleiben folgenlos

—> analysieren nicht alle abgeschlossenen Entwicklungsprojekte, und oft nur die Fehlschlage

High Performer:

—> analysieren in der Regel Erfolge und Fehlschlage, formulieren entsprechende
Empfehlungen bzw. Verbesserungen und verbreiten diese Erkenntnisse im Unternehmen

—> Uberprufen regelmallig, welche Rolle ein Projekt fur das Produkt-Portfolio spielt
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1. Offener werden — nach innen wie nach aufRen
- ldeen und Anregungen (und damit Uberraschung) von auRen zulassen, fordern und férdern
—> haufiger offene Standards und Plattformen verwenden

—> sich nicht allein auf klassische Marktforschung verlassen

2. Den Anwender in den Mittelpunkt der Produktentwicklung stellen
- ,Vorsetzen' durch ,Vernetzen® ablosen

- gesamtes Innovationsmodell um den Anwender herum aufbauen

3. Prozess-Schwachen beseitigen
- Messbarkeit im Innovationsprozess erhohen und Planungsfahigkeit verbessern

- Zaune zwischen Technologieentwicklung und Vermarktung abbauen
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Die Analyse basiert auf je einstundigen Interviews mit Vertretern von 28 der grofdten
Consumer Technology-Hersteller. Zusammen erwirtschaften diese Unternehmen ca. zwei

Drittel des weltweiten CT-Umsatzes.

In Nordamerika wurden 11 Gesprache gefuhrt, 7 in Europa (Niederlande, Deutschland, UK),

10 in Asien (Japan, Sudkorea, Taiwan, Singapur).

Als Gesprachspartner wurden Personen ausgewahlt, die Entscheidungstrager in den
Bereichen Produktentwicklung, Produktneuheiten, Neuvorstellungen und auf Bereichsleiter-

oder Vorstandebene tatig sind.
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