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https://www.youtube.com/watch?v=V0FowbxEe3w
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Unsicheres Gewässer

Subscription-Geschäftsmodelle sind das Trend- und Diskussionsthema im Kontext der Industrie 4.0
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Subscription, Pay-per-Use, Pay-per-Part, Machine-as-a-Service..

Viele Begriffe – eine Bedeutung?
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Viele Begriffe, wenig Systematik

Subscription bringt Ordnung ins Chaos der Begrifflichkeiten 
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Ist Subscription also einfach nur ein Abo-Modell?

Nein! Subscription bedeutet datenbasiertes Lernen gemeinsam mit dem Kunden

Tatsächliche 

Kundenbedarfe 

verstehen

Abrechnung auf Basis 

der erbrachten 

Leistung

Datenbasierte 

Erfassung der 

individuellen Nutzung

Leistung 

kundenspezifisch 

optimieren

Daten- und 

nutzungsbasiertes Lernen

Schnelles Adaptieren / 

Releases

Anbieter Kunde

Bereitstellung einer 

integrierten Lösung

Wiederkehrende Zahlungen 

(z.T. Assets inkl.)

Was bedeutet Subscription im Kontext produzierender Unternehmen genau?

Chance zur Monetarisierung der Nutzungsphase von Produkten
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Mutig sein zahlt sich aus…

Subscription-Geschäftsmodelle sind resilient, insbesondere in Krisenzeiten

6

Anbieter Kunde

Verringerung der 

Kunden-Abwanderungsrate

25 - 30%

Steigerung des 

Unternehmenswerts
31 %

Fünfzehn % 

Zentraler Beitrag zur 

Circular Economy
Nutzen statt besitzen

höhere Kundenzufriedenheit
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Lean Services

2014/2015

Consortium partner:

Successful Practices:
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Consortium partner:

Successful Practices:

Smart 

Maintenance

6 >750 >150 30
Years of unique 

insights for experts 
and decision makers

Companies screened 

in our assessments

Top Performers 

identified

Successful Practices 

visited

Service Innovation
consortium benchmarking

2015/2016

Consortium partner:

Successful Practices:

Data-driven 

Services

2016/2017

Consortium partner:

Successful Practices:

2019/2021

Consortium partner:

Successful Practices:

Subscription 

Business
2019/2021

Consortium partner:

Successful Practices:

Customer Insights

Kontinuierlicher Wissens- und Innovationsvorsprung

Unsere Konsortialprojekte und -studien liefern einzigartiges Entscheiderwissen

Unternehmenspräsentationen/KBMSI2015_05_SICK.pdf
Unternehmenspräsentationen/KBMSI2015_05_SICK.pdf
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Und so startet und endet jede Subscription-Entwicklung beim Kunden und dessen Nutzen

Für die erfolgreiche Implementierung lassen sich sechs Erfolgsprinzipien identifizieren

8

Anbieter Kunde

Value in Use

Umsatzsteigerung

Kundenerfolg als 

Vertriebspsprechen

110 % Lösung

Standardisieren, dann 

individualisieren

Produkt kennen

Kunden kennen

Service verkaufen

Service nutzen

Risikovermeidung

Risikobereitschaft als 

Nutzenversprechen

Einzelkämpfer

Kooperation im 

Business-Ökosystem

8
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Wie gut kennen Sie Ihren Kunden?

Nutzen Sie Kundendaten für die Weiterentwicklung Ihres Angebot entsprechend der 

Kundenbedürfnisse

9
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80 %

Die Mehrheit der Top-Performer 

führt Kundendaten aus den 

verschiedenen

Quellen zu Customer-Insights

zusammen.
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Wie gut kennen Sie Ihren Kunden?

Nutzen Sie Kundendaten für die Weiterentwicklung Ihres Angebot entsprechend der 

Kundenbedürfnisse
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Kunden kennen

• In einer Subscription steht der Kunde und seine 

Bedürfnisse im Mittelpunkt 

• Dazu muss zunächst festgelegt werden, wer die 

Zielkunden für die Subscription sind, bevor das 

Modell spezifiziert wird 

• DMG identifizierte ein bisher unerschlossenes 

Kundensegment als Zielgruppe 

• Zum Abrechnen und Lernen über die 

Kundenaktivitäten wertet DMG speziell die 

Maschinen- und Spindelnutzung aus
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Wie individuell ist Ihr Standardangebot?

Maschinen sind die standardisierte Plattform für das individuelle Kundenangebot

11

11

52 %

Mehr als die Hälfte aller Top-

Performer modularisieren die 

Leistungen für einzelne 

Kundensegmente
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Wie individuell ist Ihr Standardangebot?

Maschinen sind die standardisierte Plattform für das individuelle Kundenangebot

12
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Standardisieren, dann individualisieren

• DMG MORI reduziert für seine im PAYZR 

Modell angebotene 3-Achsfräse M1 die 

Variantenvielfalt um 80 %

• Individualisierung der Leistung soll über das 

ergänzende Softwareangebot erfolgen 
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Sind Sie Einzelkämpfer oder Teamplayer?

In einem Ökosystem werden verschiedene Leistungen zu einem einzigartigen Nutzenversprechen 

verbunden

60 %

Die meisten Top-Performer bündeln 

Leistungen des Ökosystems zu 

einem einzigen Nutzenversprechen 

für den Kunden.

13
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Sind Sie Einzelkämpfer oder Teamplayer?

In einem Ökosystem werden verschiedene Leistungen zu einem einzigartigen Nutzenversprechen 

verbunden

Kooperation im Business-Ökosystem

• Am Markt etablieren sich zunehmend Spieler, 

die die einzelnen Wertschöpfungspartner rund 

um Hersteller, Serviceanbieter, IoT-Anbieter, 

Materiallieferanten und Finanziers integrieren

• Speziell die Finanzierung ist in der Ausbaustufe 

„Asset-as-a-Service“ die zentrale 

Herausforderung, der sich zunehmend Banken 

und Versicherungen verschreiben 

• In der Folge kann es zur Aufteilung der 

kontinuierlichen, wiederkehrenden 

Zahlungsströme auf die verschiedenen Partner 

kommen

14
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Wieviel Risiko wollen Sie übernehmen?

Risikotransfer, Nutzenversprechen und Erlösmodell bzw. der Preis bilden eine Einheit

15
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Profitabilität

(Pay-per-Revenue/

Cost reduction)

Ergebnis 

(Pay-per-Outcome)

Nutzung

(Pay-per-Use)

110
10

110
10

Verfügbarkeit

(Pay-per-

Availability)
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63 %
Top-Performer steuern und 

überwachen die Risiken, die sie mit 

ihrem Subscription-Modell eingehen.
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Wieviel Risiko wollen Sie übernehmen?

Risiken spiegeln sich in Preismodellen bzw. Vertragslaufzeiten wieder

16
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Risikotransfer als Nutzenversprechen

• Grundgebühr + nutzungsabhängige Zahlungen

• Variable Vertragslaufzeiten  
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Sind Ihre Prozesse mit denen Ihres Kunden verflochten?

Die Erweiterung der Unternehmensgrenzen auf das umliegende Wertschöpfungsnetz sowie den 

Kunden ermöglicht die notwendige Effizienz

17
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86 %

Top-Performer haben 

zahlreiche Schnittstellen in 

der Wertschöpfungskette des 

Kunden integriert.

„Jeder Serviceeinsatz verbrennt unsere Marge. Ohne maximale Effizienz im 

Service durch vorausschauende Wartung und Remote-Technologien rechnet 

sich langfristig kein Subscription-Modell .“ 
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Sind Ihre Prozesse mit denen Ihres Kunden verflochten?

Die Erweiterung der Unternehmensgrenzen auf das umliegende Wertschöpfungsnetz sowie den 

Kunden ermöglicht die notwendige Effizienz

18

18

Service nutzen (Exkurs) 

• DIEFFENBACHER vertreibt weltweit Anlagen 

zur Holzverarbeitung

• Trotz weltweitem Servicenetz können 

Serviceeinsätze teuer sein und lange Reise 

und somit Ausführungszeit beinhalten

• Die Lösung ist ein innovatives Ticketsystem für 

die nahtlose Integration der Kundenmitarbeiter
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Sorgen Sie sich um den Erfolg Ihres Kunden?

Proaktive Maßnahmen zur Steigerung des Kundenerfolgs erhöhen gleichzeitigen Ihren 

Anbietererfolg

19

63 %
Top-Performer nutzen

CRM-Systeme zur Verwaltung 

zentraler Erfolgsmetriken



© FIR e. V. an der RWTH Aachen 

Das Subscriptiongeschäft und der Kerngedanke nach Harmonisierung der Anbieter- und 

Kundeninteressen etablieren sich zunehmend in der produzierenden Industrie 

Wärmetechnik AG: Reifegradanalyse sowie Markt- und Kundenakzeptanz für neue integrierte Subscriptionlösungen

Küchengeräte AG: Pricing-Strategie und Produktmanagement für den Einstieg ins Subscriptiongeschäft

Versicherung GmbH: Aufbau eines Subscription-Demonstrators in der Demonstrationsfabrik der RWTH Aachen

Automobilhersteller AG: Subscription-Strategie, Leistungsportfolio-Entwicklung und Business Case für Automotive-Subscription 

Explosionsschutz AG: Business Case Berechnung für Subscription-Angebote in der Beleuchtungstechnik 

Flurförderzeug AG: Reifegradanalyse und Entwicklung einer Subscription-Strategie

Zementanlagenhersteller AG: Aufbau eines Subscription Business für Zementanlagen 

…

Mit Industrie 4.0 Beute 

machen (2019)

Outcome Economy: 

Subscription Business 

Models in Machinery and

Plant Engineering (2020)

Monetizing Industry 4.0: 

Design Principles for 

Subscription Business 

(2019)

Aachener Subscription-

Business (2021)

FIR & Zuroa: Subscription 

Economy im Industrie 4.0-

Zeitalter (2021)
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Haben wir Ihr Interesse geweckt? Dann besuchen Sie uns gerne vor Ort oder digital! 

SUBSCRIPTION

Mehr Informationen unter:

www.fir.rwth-aachen.de

Dr.-Ing. Lennard Holst 
Bereichsleiter Dienstleistungsmanagement 

Telefon: +49 241 47705-202

Fax: +49 241 47705-199

E-Mail: Lennard.Holst@fir.rwth-aachen.de
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VIELEN DANK! HIER FINDEN SIE:

− die Präsentationsunterlagen

− ab morgen die Aufzeichnung 

des Vortrags

− weiterführende Informationen

Sie erhalten den Link am Freitag 

auch per E-Mail.
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https://bit.ly/3sbatNi


