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Editorial:

Moglichmacher
mit Mehrwert

Meta-Was?! Neben den zahlreichen Krisen war das Metaverse im Jahr 2022 eines

der beliebtesten Diskussionsthemen in vielen Industriebranchen. Welche Potenziale

es berge und welche Grenzen es habe, wurde und wird heifl3 diskutiert. Fakt ist:
Momentan ist das Metaverse lediglich eine zweistellige Milliardensumme teure Fantasie
von Mark Zuckerberg — und eigentlich die Erfindung des amerikanischen Autors Neal
Stephenson. In seinem 1992 erschienenen Science-Fiction-Roman ,Snow Crash’

kommt die Wortschopfung aus ,meta" und ,universe” das erste Mal auf die Welt." In

der dort dargestellten virtuellen Welt prognostiziert Stephenson zwar einige positive
Mdglichkeiten, im GroBen und Ganzen erinnert das Metaverse in ,Snow Crash" allerdings
eher an eine dystopische Welt a la ,Matrix"

Warum also in eine noch vage Zukunft

denken, wenn es doch schon heute

zahlreiche Moglichkeiten gibt, wie Sie als
Verantwartliche in B2B-Unternehmen mit
Extended-Reality-Anwendungen erfolgreich sein
konnen? Beispielsweise, indem Sie durch VR-
Konfiguration die Customer Experience steigern,
langwierige Prozessschritte Uberspringen

und nachhaltiger agieren konnen. Oder, indem
Sie mit AR-Anwendungen Remote-Wartungen
flr Kunden auf der ganzen Welt durchflhren
und somit die Ausfallzeiten verringern und die
Performance Ihrer Servicetechniker steigern.
Oder, um Mitarbeitende rund um den Globus
auszubilden und schneller neue Fachkrafte

an den Start zu bringen. Virtual Reality (VR),
Augmented Reality (AR) und Mixed Reality (MR)
sind schon heute wahre Business-Enabler.
Moglichmacher mit Mehrwert!
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Als Interim Manager sind wir Zukunftsthemen immer positiv zugewandt. Gleichzeitig sind wir Anpacker
und Umsetzer fUr unsere Kundenunternehmen — und deren Handlungsradius im Jetzt. Darum méchten
wir in diesem Whitepaper den Fokus auf die existierenden Moglichkeiten von Extended Reality (VR, AR und
MR) richten. Wir stellen praktische Anwendungsbeispiele vor, erdrtern, woran es oftmals in der Umsetzung
scheitert — und skizzieren einen Ansatz, wie Verantwaortliche Extended-Reality-Anwendungen erfolgreich

in ihrem Unternehmen implementieren kdnnten. Und ja: Am Ende werfen wir auch einen kurzen Blick in die
Zukunft und gehen auf das Metaverse ein.

Dabei verlieren wir auch die Menschen nicht aus dem Blick. Denn so machtig die virtuellen Anwendungen
auch sein mdgen: Sie bleiben vor allem Unterstutzer und Verbesserer menschlicher Arbeit. In unserer
aktuellen Zeit valler Herausforderungen mochten wir Ihnen Impulse geben, wie Sie schon heute mit
virtuellen Moglichkeiten Mehrwert erzielen, neue Wachstumsmarkte erschlie3en — und sich starker fur die
Zukunft aufstellen kénnen. Denn: Unter bestimmten Voraussetzungen ist der Schritt dahin gar nicht so
komplex.

Eine aufschlussreiche Lektiure winschen Ihnen:

KOMO R u PETER KUHLE

IHR B2B SALESPROFI INTERIM MANAGER

komor.de peterkuhle.com
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Der Oberbegriff Extended Reality (XR) fasst die Begriffe Virtual Reality (VR), Augmented
Reality (AR) und Mixed Reality (MR) zusammen — und stellt die Art und Weise, wie wir
arbeiten, planen und mit Objekten interagieren, auf eine neue Stufe. Die Mdglichkeiten
sind nahezu unbegrenzt und bieten B2C- sowie B2B-Unternehmen innovative
Geschaftsmodelle. XR 6ffnet Firmen den Zugang zu Wachstumsmarkten und einer
neuen Form nachhaltiger Wertschopfung. Und: XR kann in nahezu jeder Branche
Anwendung finden. Im Folgenden mochten wir die drei Begriffe kurz erklaren.

Virtual Reality (VR)

VR bezieht sich auf die Erstellung einer

kUnstlichen, computergenerierten Umgebung,

in der sich die Nutzer frei bewegen kdnnen,
als waren sie tatsachlich an einem anderen
Ort. VR wird haufig mit speziellen Brillen oder

Handschuhen verwendet, die es ermdglichen,

die Bewegungen und die Handlungen der
User in der virtuellen Welt nachzuahmen. VR
wird in vielen Bereichen eingesetzt, darunter
Gaming, Maschinenbau, Medizin, Architektur,
Stadtplanung, Konstruktion und Design.

i

Augmented Reality (AR)

AR bezieht sich auf die Erweiterung der
realen Welt um computergenerierte Elemente,
die in Echtzeit Uber eine Kamera in die Sicht
des Nutzers eingeblendet werden. AR-
Anwendungen kdnnen Uber Smartphone-Apps
oder Datenbrillen verwendet werden, die mit
den Kameras die reale Welt scannen, erkennen
— und dann zusatzliche Informationen oder
visuelle Elemente auf dem Bildschirm des
Gerats anzeigen. Im B2B-Bereich wird AR unter
anderem bei der Reparatur oder Wartung von
Maschinen ader Anlagen genutzt.

Das Unglaubliche an dieser Technologie ist, dass man das Geflihl hat, an einem anderen
Ort mit anderen Menschen zu sein. Die Leute, die es ausprobieren, sagen, dass es
anders ist als alles, was sie bisher erlebt haben.?

Mark Zuckerberg

¢ PETER KUHLE
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Mixed Reality (MR)

MR beschreibt die Uberlappung von realen und
digitalen Elementen. Im Allgemeinen bezieht sich
MR auf die Fahigkeit, digitale Inhalte in die reale
Welt einzubetten und mit ihnen zu interagieren.
MR-Anwendungen sind etwas komplexer als
AR-Anwendungen — und laufen nicht Uber
Smartphone-Apps, sondern nur Uber VR-Brillen.
Ein Beispiel: BMW hat eine MR-Anwendung
entwickelt, in der der Fahrer in einem echten
Auto auf einer Teststrecke fahrt — sich tber
eine VR-Brille aber in einer Spielumgebung
befindet und virtuelle Coins auf der echten
Straf3e auflesen muss.’

Alle XR-Anwendungen verstarken die
Visualisierung von Objekten, Daten und anderen
Informationen. Die Anwendungsbereiche sind so
vielschichtig, dass eine vollstandige Aufzahlung
den Rahmen dieses Whitepapers sprengen
wulrde. Darum mdchten wir uns auf die
Kernbereiche flr den B2B-Sektor fokussieren —
und zu jedem dieser Bereiche ein paar Beispiele
aus der Industrie nennen. Zu den Kernbereichen
zahlen wir:

« Konfiguration & Simulation
e Schulung & Training

« Installation & Wartung

* Prasentation & Showroom

1.1 Konfiguration & Simulation

Vor allem VR-Anwendungen sind fiir die
Konfiguration und Simulation von Produkten
entscheidend. So lasst sich der digitale
Zwilling einer Maschine, eines Gebdudes oder
eines Autos erstellen — mit exakt gleichen
physikalischen Eigenschaften.* Die Kundenseite
kann dann mit ihm interagieren, ihn betrachten,
verschiedene Optionen und Anpassungen
vornehmen, bevor sie eine endgultige
Kaufentscheidung trifft.

Produktkonfiguration an einem digitalen Zwilling
hilft der Kundenseite auch, das Produkt besser
zu verstehen und sich fur die ideale Option

zu entscheiden. Ein Vertriebsmitarbeiter kann
den Kaufer im digitalen Raum begleiten und
direkt Fragen beantworten — und ermdglicht
somit einen interaktiven und kollaborativen
Verkaufsprozess. Der Nutzer hat in diesem
Prozess auch jederzeit das Budget im Blick.
Aus Verkaufersicht erhoht VR-Konfiguration

die Customer Experience — und die Chance
auf Vertragsabschllisse.” Somit kann VR zur
direkten Mehrwertsteigerung beitragen.

Beispiel Maschinenbau

Im Maschinenbau verandern VR und AR den
Arbeitsalltag in der Planung und Fertigung.
Virtuelle Prototypen kénnen als digitale Zwillinge
entwickelt — und Simulationen an ihnen
durchgefuhrt werden, wie z. B. Belastungstests
oder die virtuelle Verwendung unterschiedlicher
Materialien unter maglichst realitatsnahen
Voraussetzungen. So sparen alle Seiten

Kosten und haben eine gro3ere Gewissheit,
bevor die Maschine gebaut wird. Das ist umso
interessanter, je entfernter die Kundenstandorte
sind. Denn fUr die Kanfiguration einer Maschine
mussen Kunden in der Regel aus ihren Landern
anreisen, um die spezifischen Konfigurationen
im Planungsprozess vorzunehmen. Ein wahrer
Zeitfresser, denn:

Je nach Standort und Konfigurationswunsch
dauert dieser Prozess mehrere Tage bis hin

zu einer Woche. Wenn nach weiteren vier bis
sechs Wochen der erste Prototyp gebaut

ist, muss der Kunde erneut anreisen, um

an Usability Tests mit dem Kundenprodukt
teilzunehmen. Mit einem digitalen Zwilling
konnen solche Prozesse wesentlich effizienter
durchgefihrt und ganze Prozessschritte
Ubersprungen werden. Konfiguration und
virtuelle Testlaufe oder Workflow-Simulationen
sparen Zeit, Reise- und Entwicklungskosten —
und sind auch 6kologisch nachhaltiger, da keine
Emissionen bei der Anreise entstehen.

7¢ PETER KUHLE
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Beispiel Medizintechnik und Gastronomiekiiche

Ahnlich verhélt es sich in der Medizintechnik, zum Beispiel bei der Einrichtung eines neuen OP-Saals. Der
Geratehersteller kann zunachst im virtuellen Raum die digitalen Zwillinge des medizinischen Inventars
vorstellen — bevor der OP-Saal Uberhaupt gebaut ist. Der virtuell anwesende Chirurg kann die virtuellen
Gerate ausprobieren, umstellen, austauschen und kostentechnisch erfassen. Das liefert der Kundenseite
eine starkere Entscheidungsgrundlage. Der Schweizer Pharma-Konzern Roche hat flr das neue Roche
Innovation Center in Basel Konfigurationen und Simulationen mit digitalen Zwillingen der Laborraume und
-gerate durchgefuhrt. Dadurch konnte das Unternehmen nicht nur Prozessschritte Uberspringen und
Baukosten sparen, sondern auch die Widerstandsphase der Belegschaft im Change-Prozess verkuirzen:
Die Mitarbeitenden konnten sich schon vorab in den virtuellen Laborrdumen (ihrem neuen Arbeitsplatz)
umschauen und teilweise bei der technischen Einrichtung mitreden. Dadurch stieg die Akzeptanz fur das
Projekt enorm.®

Dasselbe gilt fur die Einrichtung von Gastronomieklchen: Digjenigen, die hinterher in dem Raum arbeiten
werden, kdnnen ihn direkt mitgestalten, digitale Zwillinge von Maschinen und Geraten auswahlen und
Arbeitsprozesse simulieren. Es kdnnen digitale Kataloge der mdglichen Einrichtungen im virtuellen Raum
integriert sein, sodass die Kundenseite direkt Preise vergleichen kann. Diese Form der Co-Kreation und
Individualisierung des eigenen kinftigen Arbeitsplatzes ist aus Vertriebssicht ein Feature mit enormem
Kundenmehrwert: Der Kunde erhalt mehr Informationen und Sicherheit bei der Kaufentscheidung — und
einen ganz besanderen Erlebnisfaktor.

1.2 Schulung & Training

AR und VR revolutionieren auch die
Moglichkeiten, Schulungen und Trainings
durchzuftihren. Die Lernenden kdnnen Konzepte
und Fahigkeiten in einer realitatsnahen,
interaktiven Umgebung uben und testen.
Mithilfe von VR- und AR-Technologie kdnnen
Unternehmen die Schulungen und Trainings den
individuellen Bedurfnisse der Mitarbeitenden
anpassen und personalisieren. Das verstarkt die
Lerneffekte enorm,

Vor allem in der Industrie erfordert der
richtige Umgang mit Maschinen, Bauteilen und
technischen Ablaufen eine ausfihrliche und
zeitaufwendige Schulung. AR hilft, komplexe
Themen und Prozesse durch visuelle und
interaktive Elemente zu veranschaulichen

und zu vermitteln. So kann beispielsweise fur
Mitarbeitende an einer Produktionsstra3e das
Onboarding verkurzt werden, weil sie mithilfe
der AR-Brillen effizienter lernen.

7( PETER KUHLE OMOR
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Beispiel Automotive

Bosch-Car-Service-Betriebe setzen die
AR-Technologie fur technische Service-
Trainings ein: Uber eine AR-Brille sehen die
Mechatroniker auch verbargene Bauteile und
erhalten Arbeitsanleitungen und Hinweise

zu den bendtigten Spezialwerkzeugen, die
passend zum tatsachlichen Bild eingeblendet
werden.” BMW nutz Virtual Reality flr
Sicherheitstrainings mit Mitarbeitenden in einer
realistischen virtuellen Umgebung, bevar sie
eine reale Fabrikhalle betreten.®

Beispiel Luftfahrt

Der europaische Flugzeughersteller Airbus und
das Unternehmen Air France Industries and KLM
Engineering & Maintenance haben gemeinsam
ein VR-Training entwickelt, um die Wartung der
Triebwerke am Airbus A320 zu verbessern. Hier
lernen die neuen Servicetechniker z. B. Teile

im virtuellen Triebwerk auszutauschen oder zu
reparieren. Dadurch kdnnen mehr Menschen in
kUrzerer Zeit ausgebildet werden — und missen
nur noch ca. ein Drittel der Ausbildungszeit am
realen Objekt trainieren.’

Beispiel Maschinen- und Anlagenbau

Auch das Thema Unfallschutz spielt eine

Rolle: Die Arbeit an Maschinen und in Anlagen
birgt gewisse Unfallrisiken. Diese konnen
mithilfe von VR-Technologie minimiert werden.
Mitarbeitende kdnnen an einem digitalen
Zwilling ausgebildet werden — also in einer
sicheren und kantrollierten Umgebung. So
konnen auch Trainings an virtuellen Anlagen
durchgefuhrt werden, die in der realen Anlage
ein Gefahrenbereich fur die Mitarbeitenden
darstellen. VR ermoglicht also zerstérungs- und
unfallfreies Uben und Ausprobieren, bevor es an
die echte Anlage geht.

i

Die néchste Evolutionsstufe der VR
wdre, wenn man physisch an der
VR-Welt teilnimmt. Und zwar nicht nur
im Sitzen. Wenn man Quarterback ist,
kann man tatsdchlich einen Football
werfen und mit dem Team
interagieren."

Nelson Gonzalez,
Mitbegriinder von Alienware

1.3 Installation, Wartung &
Facility Management

Die Installation und Wartung von Anlagen,
Maschinen und Geraten ist komplex. XR-
Technologie hilft Technikern bei der Planung
und Durchfiihrung von Installationen,
Wartungsarbeiten und Reparaturen — und
verstarkt deren Effizienz und Genauigkeit.

Wie der Name schon sagt, erweitert AR die
Realitat. Das kann bei Aufbau, Inspektion,
Fehlersuche oder Reparatur ein enormer Vorteil
sein. Beispielsweise konnen sich Techniker
Uberlagerte Anleitungen und Schaltplane auf
einer AR-Datenbrille oder einem Tablet anzeigen
lassen, um Storungsursachen schneller zu
finden und Reparaturen zugiger durchzufihren,
und dies, obwohl Bauteile oder Rohrleitungen
verdeckt bzw. hinter Wanden und Decken
verbaut sind.

Auch bei der Installation einer Maschine

oder eines komplexen Gerats konnen auf

ein Endgerat eingeblendete Anleitungen die
Genauigkeit und Effizienz der Arbeit erhohen.
Ingenieure missen nicht jedes Bauteil
auswendig kennen, das ist schlie3lich nahezu
unmaglich. Mit AR erhalten sie mehr Klarheit
Uber die nachsten Arbeitsschritte und kénnen
unnotige Montagearbeiten oder zeitintensive
Bauteilsuchen in der Anleitung vermeiden.

7¢ PETER KUHLE
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Beispiel technischer AuBendienst

Das ist auch im Field Service von grol3er Bedeutung. Oftmals haben es Servicetechniker im Au3endienst
mit einer enormen Geratevielfalt oder hochkomplexen Maschinen zu tun. Ein Tablet mit AR-Applikation oder
eine Datenbrille kdnnen hier den Einsatz beim Kunden verklrzen, da Anleitungen leicht abrufbar sind — und
verborgene Bauteile oder Komponenten virtuell sichtbar gemacht werden kénnen.

Durch AR verbessert sich auch die Kommunikation zwischen Technikern im Au3endienst und dem
Support-Team: Techniker kdnnen remote und in Echtzeit auf Anweisungen und Hilfe von Experten
zugreifen, wahrend sie Reparaturen durchfiihren, die zu kamplex flr sie sind. Die Auswirkungen zeigen
sich in den KPIs: Der Field Service kann Abschltsse verkirzen und mehr Kunden am Tag abdecken. Die
Servicetechniker kdnnen ihre Fehlerquote minimieren, die Kundenzufriedenheit steigern und langfristig

sogar das Unternehmensimage verbessern.!!

Remote Maintenance

Mit VR-Anwendungen ist Remote Maintenance
maglich: Ein Mitarbeiter steht mit einer
Datenbrille vor einer Maschine. Ein Spezialist
an einem anderen Standort sieht Uber die in
der Brille eingebaute Kamera die Maschine auf
seinem Bildschirm — und kann Anweisungen
geben, wie die Maschine zu warten ist. Dabei
kann er am Bildschirm die Komponenten der
Maschine markieren, was dem Mitarbeiter var
Ort farblich auf der Datenbrille angezeigt wird.
So konnen auch Nicht-Spezialisten angeleitete
Wartungen durchfthren.

Unsere Wirtschaft ist momentan von
Lieferengpassen geplagt. Fur Hersteller
bedeutet das oftmals: Die Maschinen durfen
blo3 nicht ausfallen. Denn aktuell dauert es
eine geflihlte Ewigkeit, bis Ersatzteile oder
Austauschkomponenten geliefert und installiert
sind. Hier kann eine regelmafige und AR-
gestltzte Wartung der Maschinen

Gold wert sein.

7( PETER KUHLE
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1.4 Prasentation & Showroom

Nicht nur im B2C-, sondern auch im B2B-Bereich sind Kéufe von Emationen getrieben. So ist z. B.
Vertrauen im B2B-Vertrieb von groBer Bedeutung. Vertrauen gehort zu den Grundemotionen'? — und
beruht auf dem Aufbau von Beziehungen. Extended Reality hilft Vertriebsmitarbeitern, Produkte noch
klarer zu prasentieren und das Vertrauen in das Produkt und in die Anbieterseite zu starken. Die
Produktvisualisierung kann virtuell in einem gemeinsamen VR-Meeting mit der Kundenseite stattfinden.
Produkte kénnen aber auch mit AR-Technologie auf einer Messe prasentiert werden: Die Interessenten
konnen per AR-App oder mit einer Brille das Produkt betrachten, virtuell auseinandernehmen und schneller

verstehen lernen.

Der hohe Grad an Interaktion mit dem Produkt
steigert die Customer Experience, da kamplexe
Sachverhalte visuell verstandlicher werden
und der Verkaufsprozess transparenter wird.
Wer auf einer Messe seine Produkte mithilfe
von AR prasentiert, kann auch den Prozess
der Kaufentscheidung verkirzen: Der Berater
kann die Kduferseite maximal betreuen, Uber
AR- ader VR-Brillen unterschiedliche Funktionen
vorstellen und direkt Fragen beantworten. Die
Kundenseite sieht das Produkt nicht nur viel
klarer — sie erlebt es nahezu. Das hohe Mal3
an Interaktion hat spielerische Anteile. Durch
diese Gamification konnen Unternehmen auch
fUr vergleichsweise emotionslose Produkte eine
hohere Emationalisierung des Kaufprozesses
beim Kunden erzielen.

VerkaufsabschlUsse finden heute zunehmend
online statt.”® In virtuellen Showrooms erhalten
Kunden die Maglichkeit, sich zu jeder Zeit und an
jedem Ort in die digitale Welt einzuloggen und
die digitalen Zwillinge der Produktangebote zu
betrachten und zu testen. Das Bauunternehmen
in Brasilien kann sich Uber VR die Maschinen
und Werkzeuge eines deutschen Anbieters
anschauen. Der dazugeschaltete deutsche
Verkaufsberater begleitet den Interessenten.
Auch hier gilt: Die direkte Interaktion mit

den virtuellen Maschinen und Werkzeugen

und die parallele Koommunikation mit dem
Berater im virtuellen Showroom steigert die
Customer Experience und die maglichen
Verkaufsabschlisse um ein Vielfaches.

¥¢ PETER KUHLE
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1.5 Fazit: enorme Wert- und Effizienzsteigerungen

Die hier aufgezahlten Beispiele sind bei weitem nicht vollstandig. Sie geben aber schon ein Bild davon,
welch enorme Wert- und Effizienzsteigerungen Unternehmen mit XR-Anwendungen erzielen kdnnen — in

den unterschiedlichsten Bereichen:

» Verkurzung von Planungs- und
Herstellungsprozessen

» Kostenreduzierung

* Minimierung von Ausfallzeiten

» Verbesserung und Beschleunigung von
Ausbildungen

» Erhohte Sicherheit am Arbeitsplatz

» Beschleunigung von Serviceeinsatzen

+ Steigerung der Kundenzufriedenheit

* Hchere Transparenz von
Produktinformationen und Funktionen

* Hohere Kundeninteraktion

Alles teurer Schnickschnack? Von wegen!

In der krisengeplagten Gegenwart scheuen
manche Verantwortliche die Umstellung auf
neue Technalogien. Die Nutzung von XR-
Anwendungen ist vor allem am Anfang mit
einem Kastenaufwand verbunden. Bei der
Menge an Effizienzsteigerungspotenzialen
stellt sich der Return on Investment allerdings
in kurzer Zeit ein. Schon heute kénnen B2B-
Unternehmen XR gewinnbringend nutzen — und
sich am Markt vom Wettbewerb abheben.

An dieser Stelle méchten wir ein kleines
Gedankenspiel mit Ihnen durchflinren: Denken
Sie drei Jahre zurtick, Anfang 2020. Die
Covid-19-Pandemie bricht aus und sturzt die
Weltwirtschaft ins Chaas. Wichtige B2B-Messen
fallen aus, Kundenkontakte kénnen nur noch
per E-Mail oder Video-Call stattfinden. Stellen
Sie sich vor, die meisten Unternehmen hatten
schon virtuelle Showrooms, in denen sich
Verkaufsberater mit Kunden treffen konnten.
Was fur einen Vorteil hatte das wahrend

der Pandemie gehabt? Grenzlbergreifende
Zusammenarbeit ware an vielen Stellen moglich
gewesen.

Lost XR den menschlichen Kontakt ab?

Wir halten es fur unwahrscheinlich, dass XR
den direkten menschlichen Kundenkontakt
vollstandig ablésen wird. In unseren Augen
bleibt der personliche Kontakt immer von
gro3er Bedeutung, denn: Business ist
menschengemacht — und Menschen brauchen
soziale Interaktion. Verantwortliche sollten sich
immer bewusst damit auseinandersetzen, wie
sie XR nutzen. Der menschliche Kontakt und die
sozialen Interaktionen dirfen auch im Business
nicht zu kurz kommen!

In bestimmten Situationen ist XR eine
nUtzliche Ergénzung — und spielt in Zukunft
eine zunehmend wichtigere Rolle bei der
Verbesserung der Kundenbetreuung. XR bleibt
aber immer ein Unterstutzer und Verbesserer
menschlicher Arbeit — kein Konkurrent. Den
direkten Kontakt mit Kunden oder anderen
Stakeholdern wird sie nicht ablosen. Im
Gegenteil: Durch die Niederschwelligkeit kbnnen
Unternehmen noch mehr Touchpoints schaffen
—und noch ofter und naher am Kunden sein.
Eine VR-Brille kostet 400 EUR — weit weniger
als eine Reise um den halben Globus flir ein
Zweistundenmeeting.
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Hands-on:
Wie lasst sich
XR implemen-
tieren?
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Verantwartliche sollten die Einfuhrung von XR-Anwendungen wie eine klassische
Technologie-Implementierung betrachten — mit all ihren Chancen und Risiken. Eine
ausfuhrliche Planung ist dabei essenziell. Schlie3lich sollen die Mitarbeitenden die neue
Anwendung hinterher auch akzeptieren, verstehen und nutzen. Einen moglichen Ansatz
mochten wir lhnen hier skizzieren:

* Ziele entwickeln und Handlungsfelder identifizieren
« Machbarkeit und Ressourcenverflgbarkeit prifen
+ Business Case erstellen und ROl berechnen

+ Anbieter ermitteln und auswahlen

- Mitarbeitende trainieren

+ Pilotprojekte durchflhren

2.1 Ziele entwickeln und Handlungsfelder identifizieren

Zunachst sollten Sie sich bewusst machen, welche konkreten Ziele Sie mit der Implementierung von
VR oder AR erreichen mochten. Zum Beispiel: nachhaltige Steigerung der Mitarbeiterproduktivitat,
mittelfristige Steigerung der Kundenzufriedenheit, Erhéhung der Verkaufszahlen,
Produktionskostensenkung etc. Je klarer die Zielformulierungen, desto hoher die Chancen, sie zu
erreichen. Im Projektmanagement wird das Akronym SMART als Kriterium bei der Zielformulierung
verwendet,

Specific. Das Ziel muss klar und verstandlich sein.

Measurable: Das Ziel muss messbhar sein.

Achievable: Das Ziel muss realistisch erreichbar sein kénnen.
Relevant. Das Ziel muss eine unternehmerische Relevanz haben.

Timely: Das Ziel muss in einem vorgegebenen Zeitrahmen erreichbar sein kdnnen.'

Anschlie3end sollten Sie gemeinsam mit Ihren FUhrungsteams Uberlegen, an welcher Stelle Sie VR oder
AR am besten einsetzen kdnnen, um lhre Ziele zu erreichen. Im Vertrieb bieten sich die Anwendungen fur
eine bessere Kundeninteraktion an, zum Beispiel fir Produktprasentationen, Konfiguration oder Simulation.
Hier sind nicht nur die Verkaufsberater die Nutzer der Technologie, sondern auch die Kunden. Hier steht
neben einer hohen Usability also ebenso das Kundenerlebnis bei der Anwendung im Raum.

Im Service bieten sich AR-Anwendungen fur die Servicetechniker an, um effizienter Kundenprobleme
zu losen. Hier sind also nur interne Mitarbeiter die Nutzer der Technologie. Hier sind die Usability und
eine solide Produktdatenbank besonders wichtig. Je nach Ziel, 6ffnen sich also unterschiedliche
Anwendungsbereiche, die immer in ihrem Kontext betrachtet werden mtssen.

7 PETER KUHLE
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2.2 Machbarkeit und Ressourcenverfiigbarkeit priifen

Im nachsten Schritt unterziehen Sie Ihr Vorhaben einer Machbarkeitspriifung. So verhindern Sie, dass Sie
schon zu Beginn in eine Sackgasse laufen. Wichtige Fragen fur die Machbarkeit sind u. a.:

» Wie ist unsere Ausgangslage? Wo stehen wir momentan?

- VerflUgen wir Uber die notwendigen Ressourcen, um die Implementierung durchzuflhren? Hierzu zahlen
inhaltliche und organisatorische Kompetenzen sowie finanzielle Mittel. Eventuell missen externe
Kompetenzen dazu gehalt werden, z. B. durch einen Interim Manager.

« Sind die Projektziele SMART formuliert (siehe 2.1)?

* Wo liegen die Risiken bei der Implementierung? Hier sollten Sie neben Sach- auch die menschlichen
Themen in der Belegschaft einbeziehen.

 Bei VR-Anwendungen: Steht genug Raum fUr die Installation der notwendigen Soft- und Hardware zur
Verfligung?

Mit der Beantwortung dieser Fragen kdnnen Sie einschatzen, ob eine Implementierung von XR-
Anwendungen fur Ihren Unternehmensbereich tatsachlich sinnvoll ist und ob die notwendigen Ressourcen
zur Verfugung stehen. Bei der Machbarkeitspriifung kann es hilfreich sein, sich von Experten beraten

zu lassen und sich Uber Best Practices und Erfahrungen von Unternehmen aus anderen Branchen zu
informieren.

7 PETER KUHLE (@)
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2.3 Business Case erstellen und ROl berechnen

Ubertragen Sie nun die Ergebnisse Ihrer Machbarkeitspriifung in einen konkreten Business Case.

So erhalten Sie eine Argumentationsgrundlage gegenuber wichtigen Stakeholdern — und kénnen die
Umsetzung Uberwachen und sicherstellen, dass er innerhalb des festgelegten Budgets und Zeitplans
durchgefuhrt wird. Es gibt auch auf Entscheiderebene immer wieder Fuhrungskolleginnen und -kollegen,
die sich gegen Veranderungen strauben, solange sie keinen eindeutigen Beweis fur die Rentabilitat
erhalten. Mit einem Uberzeugenden Business Case stimmen Sie auch die Zweifler um.

Schatzen Sie einen realistischen Return on Investment (ROI). Wir haben Ihnen bereits zahlreiche
Effizienzsteigerungspotenziale in unseren Beispielen genannt, an denen Sie sich orientieren kdnnen. Eine
Einschatzung ist natirlich nicht 100 Prozent zutreffend, da Sie Annahmen Uber die kiinftige Leistung der
Investition treffen missen, sie dient aber der Orientierung.

Ermitteln Sie zunachst die Kosten der Investition, einschlie3lich der Vorlaufkosten, der laufenden

Kosten und aller potenziellen Risiken oder Unwagbarkeiten. Als Nachstes mussen Sie die Ertrage und
Einsparungen schatzen, die Sie von der Investition erwarten. Dazu gehdren in der Regel Prognosen
Uber kinftige Cashflows, Umsatze, Gewinne oder andere flir die Investition relevante Kennzahlen. Legen
Sie nun den Zeitrahmen fest, in dem Sie die Ertrage erwarten. Nun kdnnen Sie die Kosten von den zu
erwartenden Ertragen abziehen und erhalten den geschatzten ROl In unserer Arbeit mit Kunden lag der
ROI einer XR-Einfuhrung bisher immer im dreistelligen Prozentbereich.,

¢ PETER KUHLE
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2.4 Anbieter ermitteln und auswahlen

Im nachsten Schritt gehen Sie auf Anbietersuche. Uberlegen Sie sich genau, welche Anforderungen Sie
haben: Brauchen Sie spezifische Datenbrillen? Oder mochten Sie einen digitalen Zwilling Inres gesamten
Maschinenparks erstellen lassen? Bieten die Anbieter auch direkte Trainings zu der Anwendung an?
Unabhangig von lhren Zielen sollten die Ldsungen immer nutzerfreundlich sein. Eine leicht zu bedienende
Anwendung ist bereits der halbe Weg zum Erfolg — und spart Ihnen viel Zeit, da die User schnell lernen,
wie man sie benutzt. Beziehen Sie auch einige Mitarbeitende in den Entscheidungsprozess mit ein, die die
Anwendung hinterher in ihrer Arbeit nutzen werden.

Unser Rat: Je friiher Sie sich auf einen VR-Partner festlegen, desto schneller kdnnen Sie das Projekt
angehen und entwickeln. Vergeuden Sie nicht zu viel Zeit mit der Suche, indem Sie zu viele Anbieter

anfragen und den Einkauf zu sehr damit einbinden. Die Auswahlkriterien sind simpel:

 Hat der Anbieter gute Referenzen?
* Ist die Qualitat der XR auf Topniveau?

* Ist der Anbieter fur den geplanten Projektzeitraum verfiigbar?

 Hat der Anbieter die erforderlichen Kapazitaten?

Holen Sie sich im Zweifel einen externen Partner an Bord, der Sie bei der zeitnahen Auswahl eines

passenden VR-Anbieters begleitet.

2.5 Mitarbeitende trainieren

Fur eine erfolgreiche Implementierung mussen
sich die betroffenen Mitarbeitenden schnell
mit der neuen Anwendung vertraut machen
und sie nutzen, um sie in ihren Arbeitsalltag

zu integrieren. Andernfalls kann es zu
Widerstanden gegen die neue Anwendung

und Unzufriedenheit am Arbeitsplatz kommen,
was sich auf die Produktivitat auswirkt. Ein
umfassendes Training lhrer Mitarbeitenden ist
darum entscheidend. Ob das vom Anbieter der
Anwendung durchgeflhrt wird, intern oder von
einem Drittanbieter, missen Sie im Kontext
entscheiden. In der Regel sollten Sie neben dem
Training der Anwendung auch eine Schulung
der Arbeitsprozess mit der neuen Anwendung
durchfuhren, da sich das Operating Model
eventuell verandert, Prozessschritte wegfallen
und andere Vorgehensweisen notwendig sind.

2.6 Pilotprojekte durchfiihren

Sobald das Team in der neuen XR-Anwendung
geschult ist, sollte es erste Pilotprojekte
durchfuhren, z. B. mit ausgewahlten

Kunden. So konnen Sie erste Erfahrungen

im realen Business-Kantext machen und

auch beobachten, wie Kunden die Neuheit
aufnehmen und bewerten. Nachdem eine

von Ihnen bestimmte Anzahl an Pilotprojekten
durchgefuhrt wurde, kdnnen Sie mit dem
Team noch eine Feedbackschleife drehen: Was
hat besonders gut funktioniert? An welchen
Stellen gab es vielleicht Herausforderungen
bei der Anwendung oder im Arbeitsprozess?
Wenn das Feedback geklart und die Ablaufe
erfolgreich angepasst sind, kdnnen lhre Teams
voll durchstarten.
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Der im vorigen Kapitel skizzierte
Ansatz ist keine Raketenwissenschaft.
Im Prinzip handelt es sich um ein
klassisches Projekt einer Technologie-
Implementierung. Was uns in
Gesprachen mit Kunden und Partnern
aber immer wieder auffallt: Die
Umsetzung einer XR-Implementierung
scheitert in der Regel nicht am Thema
— sondern an den nicht-geschaffenen
Grundlagen. Allen voran: an der
Verfligbarkeit und der Datenqualitat im
Unternehmen. Wenn Ihr Unternehmen
keine hohe Qualitat der Prozess-,
Maschinen- und Geschaftsdaten
aufweist, wird der Schritt in Richtung
XR kompliziert.

Die Datenqualitat ist fur eine erfolgreiche
XR-Anwendung von gro3er Bedeutung, da

sie maf3geblich den Grad der Realitdtsnahe
beeinflusst. Nehmen wir den Maschinenbau als
Beispiel: Eine gute Datenqualitat ist essenziell,
wenn VR zur Simulation von Maschinen und
Anlagen verwendet wird. Nur dann, wenn Daten
zum Material oder Baustoff der Komponenten

- und deren physikalischen Eigenschaften —
vorhanden sind, kann die Simulation mdglichst
genau die tatsdchlichen Bedingungen
widerspiegeln. Darum sollten Sie im Idealfall
schon wahrend der Konstruktion einer Maschine
alle fur XR notigen Metadaten in den Modellen
pflegen. Somit verhindern Sie schon im

Voraus Abstimmungsfehler und schaffen mehr
Genauigkeit.

Eine geringe Datenqualitat macht

Simulationen ungenau — und liefert
unzuverlassige Ergebnisse. Diese kdnnen

zu Fehleinschatzungen bei der Planung und
Optimierung von Maschinen und Anlagen fuhren,
wodurch wiederum hthere Kosten und langeren
Entwicklungszeiten entstehen.

Fiir eine hohere Datenqualitat sorgen

Um eine hohe Datenqualitat zu gewahrleisten,
sollten Sie die Daten grtndlich prufen, bevor
sie in der XR-Anwendung eingesetzt werden.
Stellen Sie auch sicher, dass sie aktuell und
relevant sind, um eine maglichst genaue
Simulation zu erhalten. Es gibt unterschiedliche
Moglichkeiten, wie Sie fUr eine bessere
Datenqualitat sorgen konnen:

1. Datenvalidierung

Entwickeln Sie Mal3nahmen, um zu
Uberpriifen, ob die vorhandenen Daten
korrekt und vollstandig sind. Legen Sie Regeln
fur das Eingeben von Daten fest oder richten
Sie automatisierte Validierungsprozesse ein."

2. Datenaktualisierung

Daten mUssen auf dem neuesten

Stand sein. Dafur sollten sie regelmafig
dynamisch — mdglichst automatisiert

per Produktdatenmanagement-System —
und mit Anbindung an das ERP-System
aktualisiert werden kénnen. Beauftragen
Sie Mitarbeitende, die Datenaktualisierung
regelmafig zu prufen. Je nach
Unternehmensgro3e konnen Sie auch eine
ganze Abteilung dafir einrichten.'

3. Datenbereinigung

Daten mUssen mit der Zeit bereinigt — und
ungenaue oder veraltete Daten entfernt
werden. Auch so behalten Sie saubere und
aktuelle Daten, mit denen Sie oder Ihre XR-
Anwendung effizienter arbeiten kann.”

4. Datenintegration

Stellen Sie sicher, dass die Daten von
verschiedenen Quellen gut integriert werden,
um Doppeleintrage und inkansistente Daten
zu vermeiden.'®

5. Mitarbeiterqualifizierung:

Qualifizieren und schulen Sie lhre
Mitarbeitenden, sorgfaltig mit Daten
umzugehen und die passenden Prozesse und
Tools zu verwenden, um die Datenqualitat

zu verbessern. Sind lhre Mitarbeitenden
geschult, profitiert Ihr Unternehmen
langfristig von besseren Daten."”
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Sie haben nun einen Uberblick, wie XR, allen voran Virtual und Augmented Reality
verschiedenste Bereiche im B2B-Sektor transformieren konnen. Und manche
Unternehmen denken schon einen Schritt weiter — und glauben an das Metaverse.

Das Metaverse ist eine virtuelle Welt, in

der User sich bewegen, interagieren und
miteinander kommunizieren kénnen. Internet
als begehbarer Raum. Das industrielle Internet
der Dinge (lloT) spielt eine wichtige Rolle fiir

die Entwicklung eines Metaverse, da es fur

die Abbildung von Echtzeitdaten aus Dingen
zustandig sein wird. Uber lloT-Anwendungen
konnen digitale Zwillinge der realen Welt erstellt
werden.

Wie kdnnten B2B-Unternehmen in Zukunft das
Metaverse nutzen? Beispielsweise kénnten
Teams sich ortsunabhangig in der virtuellen
Welt treffen, um gemeinsam virtuelle Produkte
zu entwickeln, bevor sie in der Realitat
hergestellt werden. Unternehmen kénnten
Fachkrafte auf der ganzen Welt einstellen?’ Bei
dem demografischen Wandel und dem damit

einhergehenden Fachkraftemangel ware das vor

allem in Deutschland ein Gewinn.

Auch bergen NFTs (Non-Fungable Tokens) als
Asset im Metaverse einige Potenziale flir neue
Absatzmdglichkeiten: Beispielsweise kdnnen
flr virtuelle Kongresse digitale Tickets und
Badges erstellt werden, die die Avatare der
Anwesenden des Events dann sichtbar tragen.

Allerdings gibt es derzeit noch einige
technische und praktische Hirden, die es zu
Uberwinden gilt, bevor das Metaverse sich im
B2B-Sektar durchsetzen kann. Dazu zahlen:

1. Technische Herausforderungen:

Das Metaverse erfordert leistungsstarke
Hard- und Software, um eine realistische
und reibungslose User Experience zu
gewahrleisten.”!

2. Mangel an Standardisierung:

Es gibt noch keine festen Standards flr
die Erstellung und Nutzung des Metaverse.
Das erschwert es Unternehmen, sich auf
eine bestimmte Plattform oder Technalogie
festzulegen.”

3. Datenschutz und Sicherheit:

Es ist nicht geklart, welchen Stellenwert
Datenschutz und Cyber Security im
Metaverse haben. Solche wichtigen, aber
unbeliebten Themen werden bei der Vision
gerne hintenangestellt

4. Akzeptanz durch Nutzer:

Das Metaverse ist fUr viele Menschen

noch neu und ungewohnt — auch, weil die
Moglichkeiten so vielseitig und gleichzeitig
noch so abstrakt sind. B2B-Unternehmen
mussten womdglich Zeit und Ressourcen
aufwenden, um Mitarbeitende und Kunden
vom Metaverse zu Uberzeugen. Hier greifen
klassische Change-Hebel. Konnen Kunden
nach einer bestimmten Zeit nicht Uberzeugt
werden, versandet die Technologie im Markt.*

5. Kosten:

Die Kosten fUr eine Teilnahme oder Nutzung
des Metaverse sind vallig unklar, was ein
Hemmnis fur dessen Verbreitung in der B2B-
Branche darstellen kénnte.”

So spannend die Idee des Metaverse auch
Klingt: Wir raten Ihnen, sich zundchst mit den
schon heute moglichen XR-Anwendungen
auseinanderzusetzen und zu prtfen, wo Sie
sie gewinnbringend fur Ihr Geschaft einsetzen
konnen. Denn auch ohne Metaverse schreibt
XR die Zukunft. Beobachten Sie die Entwicklung
des Metaverse, aber fokussieren Sie sich auf
lhre Business-Patenziale im Heute. Mit XR
stellen Sie Ihr Unternehmen marktfahig fur die
Zukunft auf.
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Als Interim Manager fur B2B-Sales, Service und Business Development haben wir schan
unzahlige Unternehmen bei der Transformation begleitet. Gerne unterstitzen wir auch
Sie bei Ihren Projekten, XR-Anwendungen im Service oder Vertrieb zu implementieren.
Sprechen Sie uns unverbindlich an — und finden Sie heraus, was wir fir Sie tun kénnen.

Ralf H. Komor ist Executive Interim Manager,
zertifizierter Beirat, Most Trusted Advisor

fUr die Beratung von Familienunternehmen,
Springer- Buchautor und Coach. In der Branche
ist er als SALES CAPTAIN bekannt. Komor
begleitet produzierende Unternehmen aus

dem Mittelstand, Startups und Konzerne zu
Themen rund um AR, VR, MetaSales und Virtual
CPQ / Konfiguratoren. Er hat diese Systeme
schon vielfach erfolgreich in der Praxis
eingesetzt. Zum Beispiel fir das Unternehmen
Waldner, fUr die er den gré3ten Auftrag in der
Firmengeschichte begleitete. Komor ist aktueller
Preistrager des ,Interim Management Excellence
Awards". Uber seine Themen gibt er tiefere
Einblicke in unterschiedlichen Fachmedien und
Bluchern sowie in seinem LinkedIn-Newsletter.

Kontakt:
ralf@komor.de

Peter Kuhle ist Executive Interim Manager und
Senior Advisor aus Bad Honnef, Er begleitet
Unternehmen in erfolgskritischen Phasen

von Wachstum und Wandel. Spezialisiert ist
Kuhle auf Vertrieb & Service, Transformation
& Effizienz und Integrationen. Dabei blickt

er auf langjahrige Erfahrung in diversen
Managementfunktionen bei namhaften
Unternehmen aus Konzernen und Mittelstand
zurtck. Mit seinen Themen ist Peter Kuhle

in verschiedenen Industrien erfolgreich

— und fordert den Wissenstransfer Uber
Branchengrenzen hinweg. Uber seine Erfahrung
schreibt der preisgekronte Interim Manager in
diversen Wirtschaftsmedien und als Springer-
Buchautor.

Kontakt:
info@peterkuhle.com
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