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N E U  D E N K E N

»DIGITALISIERUNG NACH
DER SALAMI-TAKTIK«

Wenn heutzutage von Ökosystemen die Rede ist, dann 

muss nicht Biologie gemeint sein. Die vernetzte Welt mit 

ihren diversen Nutzergruppen und Systemen gleicht einem 

sich ständig weiterentwickelnden Biotop. Geschäfts- und 

Marketingmodelle wandeln sich mit der Veränderung der 

Technik. Disruptive Innovationen stellen unser bisheriges 

Verständnis von Angebot und Leistung sowie den Bezie-

hungen der Marktteilnehmer untereinander teilweise auf 

den Kopf. 

Wie funktioniert die digitalisierte Wirtschaft? Wer kann 

davon profitieren? Fragen an Prof. Dr. Rolf Weiber von 

der Universität Trier. Dort forscht er unter anderem zu 

den Digitalisierungsthemen Share Economy, Plattform

unternehmen, Dienstleistung 4.0 und Big Data.

Herr Prof. Weiber, welche wichtigen Trends aus der 

Digitalisierung beschäftigen derzeit die Unternehmen?

WEIBER  Da  g ib t  es  zum e inen d ie  L is te  der  tech-

no log ischen Mega t rends , wie  s ie  d ie  Markt

forschungsgesel lschaft  „Gartner  Group“ jähr l ich 

fo rmul ie r t  ha t : künst l i che  In te l l igenz , das  In ter-

net  der  D inge, immers ive  Techno log ien , d ig i ta le 

P la t t fo rmen und d ig i ta le  Ökosysteme. D iese 

techno log ischen Veränderungen bee in f lussen 

den Markt  und die Beziehungen der Unternehmen 

zu  ih ren  Kunden. S ie  bre i ten  s ich  rasant  aus 

und verändern d ie Mögl ichkei ten von Unterneh-

men und ih ren  Kunden. Das  kann man gut  am 

Thema Robot ik  und C loud Comput ing  sehen.

Professor  
Rolf  Weiber 
erforscht die 
Auswirkungen 
der Digi ta l i -
s ierung auf 
Unternehmen.

Der Spagat zwischen traditionellem Kerngeschäft 

und neuen Geschäftsmodellen wird immer 

anspruchsvoller. Wie kann er gelingen?

WEIBER  Indem der  Kundennutzen k lar  kommuni-

z ie r t  w i rd . Unternehmen müssen wissen, was 

d ie  Endkunden brauchen. Market ing  wi l l  immer 

den Endkunden vers tehen. Und vers tehen he iß t : 

Wenn s ich  jemand e ine  Küchenmasch ine  kauf t , 

dann wi l l  e r  n icht  Möhren k le in  hacken, sondern 

Sa la t  essen, s ich  gesund ernähren, Rezepte 

ausp rob i e ren  ode r  se i ne  Freunde  m i t  gu tem 

Essen beeindrucken. Das Gerät selbst interessiert 

nur  wen ig . In  Zukunf t  werden d ie  Hers te l le r 

v ie l le ich t  ih re  Produkte  kosten los  bere i ts te l len 

und d ie  Er löse  über  d ie  Nutzungsdauer  oder 

Nutzungs in tens i tä t  e rz ie len  –  Pay-per-Use is t 
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e in  so lcher  Ansa tz . Das  he iß t , d ie  techn ischen 

Lösungen müssen auf  den Kundennutzen und 

entsprechende Geschäf tsmode l le  h in  geprüf t 

werden und die Herstel ler  müssen ein sehr hohes 

Maß an Empath ie  für  ih re  Kunden entwicke ln , 

wobe i  auch h ier  zum Be isp ie l  Immers ive  Tech-

no log ies  he l fen  können.

Der Mittelstand zeigt derzeit noch Zurückhaltung bei 

der Investition in leistungsfähige digitale Infrastruk

turen, vernetzte Produktionsanlagen oder Gebäude. 

Warum ist das so?

WEIBER Der  Mi t te ls tand ha t  e ine hohe Sens ib i l i tä t 

beim Verhäl tn is  von Invest i t ionen und Wir tschaft-

l ichkei t . Entwick lungskosten und Invest i t ionen 

in  Produkt ionsan lagen müssen schne l l  e rgeb-

n iswi rksam werden. Of t  feh len  –  im Verg le ich  zu 

Großunternehmen – die Finanzkraft und deshalb 

das  Durchha l tevermögen. K le inere  Unternehmen 

benöt igen von vornhere in  e ine  Vermarktungs-

s t ra teg ie  und e inen Nachweis  für  den Kunden-

nutzen. Aber  gerade be i  komplexen und d is-

rupt iven Innova t ionen s ind  d ie  Potenz ia le  n icht 

immer  e in fach zu  erkennen. Das  kann man sehr 

gut  an  h is tor ischen Z i ta ten  ab lesen. Thomas J . 

Watson, Gründer von IBM, sagte 1943: „Ich denke, 

der  Wel tmarkt  kann fünf  Computer  aufnehmen.“ 

Und B i l l  Ga tes  war  noch 1981 im H inb l ick  auf 

den  Beda r f  an  Haup t spe i che r  f ü r  PCs  de r 

Meinung: „640 kB ought  to  be  enough for  any-

body.“  Was ich  dami t  sagen wi l l : D iese  Leute 

waren abso lu te  Spez ia l i s ten  in  ih rem Fach und 

haben d ie  Bedeutung der  Veränderung t ro tzdem 

n ich t  e rkann t . Es  muss  a l so  ganz  s i ch tba r 

werden, was der  Nutzen der  D ig i ta l i s ie rung se in 

könnte . Nur  dann werden Unternehmen auch in-

vest ie ren .

Welche entscheidenden Hürden sehen Sie 

darüber hinaus?

WEIBER  D ie  wicht igs te  Hürde besteht  s icher  in 

der  Umsetzung. V ie le  Unternehmen – gerade im 

Mi t te ls tand –  haben d ie  techno log ischen Kom-

petenzen n icht . Umso schwerer  i s t  es  für  s ie , 

d ie  Menschen ins  Boot  zu  ho len . Je  rad ika ler 

und d is rupt iver  d ie  Verände-

rungen, desto  größer  i s t  d ie 

Verweigerungsha l tung. E ine 

ganz  zent ra le  Frage für  das 

Ge l ingen von D ig i ta l i s ie rung 

is t : Wie  gut  ge l ingt  es  dem 

Unternehmen, seine Mitarbei-

tenden mi tzunehmen? D ie 

g roßen  Hürden he ißen „Ken-

nen“, „Können“ und „Wol-

len“ . Das  he iß t : Weiß  e in 

Mensch von einer Technologie 

und ihren Vortei len? Kann er 

s ie  auch beher rschen? Und 

wi l l  e r  s ie  nutzen? Menschen 

haben Beharrungstendenzen. Und desha lb  muss 

man s ie  mot iv ie ren  und ihnen auch e in  Budget 

bere i ts te l len , um Neues zu  le rnen. Nur  in  d ie 

Hardware  von Techno log ien  zu  invest ie ren  wi rd 

n icht  ausre ichen. E in  we i te res  H indern is : Mi t 

dem Implement ie ren  e iner  neuen Techno log ie 

geht  in  der  Rege l  e in  vorübergehender  Kn ick  in 

der  Produkt iv i tä t  e inher. Das  t rauen s ich  gerade 

Manager  o f t  n icht , we i l  es  zunächst  wie  e in 

Misser fo lg  wi rk t .

Wie steht es demgegenüber 

mit den Potenzialen?

WEIBER  D i e  Po t enz i a l e  s i nd 

na tü r l i c h  r i e s i g .  Da  s i nd 

z unächs t  d i e  Kos t ene i n

spa rungen  au fg rund  von 

Prozessautomatisierungen – 

al lein durch solche Optimie-

rungen können Unternehmen 

gewalt ig prof i t ieren. Darüber 

hinaus sind gerade die mittel

ständischen Unternehmen oft 

f lexibel, kreativ und sehr nah 

am Kunden. Das  passt  zu 

»
Es muss ganz 

sichtbar werden, was 
der Nutzen der 

#Digitalisierung sein 
könnte. Nur dann 

werden Unternehmen 
auch investieren.

«
ROLF WEIBER
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den Mögl ichke i ten  des  „ In ternets  der  D inge“ , zu 

neuen Geschäf tsmode l len  und D ienst le is tung 

4 .0 . De r  M i t t e l s t and  ha t 

o f t    e i ne  hohe  Sens i b i l i t ä t 

fü r  d i e  Ku ndenbedü r f n i s se , 

entwicke l t  Lösungen n icht 

fü r, sondern  sogar  mi t  den 

Kunden. Und v ie l le ich t  s ind 

gerade d ie  Unternehmer-

persönl ichkeiten im inhaber-

geführten Mi t te ls tand auch 

am ehesten in der Lage, radi-

kale Veränderungen wi rk l ich 

umzusetzen und die Menschen 

in  den Unternehmen mi tzu-

nehmen. D ie  sogenannten 

„H idden Champions“  jeden-

fa l l s  s ind  a l le  Mi t te ls tänd ler, d ie  in  ih ren  Bere i -

chen Wel tmarkt führerschaf t  e r re icht  haben.

Welche Bereiche lassen sich im Unternehmen 

leichter digitalisieren? Welche sind schwieriger?

WEIBER  E in facher  i s t  es  gewöhnl ich  in  den s tark 

techn isch bas ier ten  Aufgabenfe ldern , wie  zum 

Be isp ie l  in  der  Fer t igung und in  a l len  Bere ichen, 

be i  denen der  Nutzen neuer  Techno log ien  so for t 

zu  sehen is t . Schwier iger  i s t  es  in  a l len  Bere i -

chen, in  denen der  mensch l iche  Er fahrungsfun-

dus  hohe Bedeutung bes i tz t  und dor t , wo neue 

Techno log ien  Verha l tensänderungen oder  neue 

Fer t igke i ten  be i  den Menschen er fordern . Es  i s t 

of t  besser, Umstel lungen schr i t t-  oder abte i-

lungsweise e inzuführen – Dig i ta l is ierung nach 

der  Salami-Takt ik  – und erste Erfahrungen zu 

machen, d ie s ich dann über-

tragen lassen. Am einfachs-

ten haben es natür l ich ganz 

k le ine Start-ups, d ie gar 

n ichts ändern müssen, son-

dern s ich von vornherein 

ganz auf  neue Technologien 

ausr ichten können.

Welche Rahmenbedingungen 

müssen erfüllt sein, damit 

Digitalisierung gelingt?

WEIBER  E in  Unternehmen 

muss mit den Kunden zusam-

men ag ieren wol len . Man 

nennt  das  in terakt ive  Wer tschöpfung. In  jedem 

Schr i t t  des Prozesses s ind die Kunden im Boot  – 

von der  Entwick lung b is  zur  Nutzung von Pro-

dukten. Das  is t  na tür l i ch  e ine  ganz  neue Ro l le 

fü r  Unternehmen.

Wenn es gelingt, digitalisierte Prozesse technolo-

gisch umzusetzen, folgen dann die ökonomischen 

Vorteile quasi automatisch?

WEIBER  Ne in !  Automat isch  geht  h ie r  gar  n ichts ! 

Es  bedar f  in  jedem Unternehmen e iner  auf  d ie 

technischen Besonderhei ten angepassten, ganz-

hei t l ichen Ausr ichtung. Dazu zäh len  auch vö l l ig 

neue St ra teg ie-  und Market ingansä tze , wie  zum 

Beispiel  das wettbewerbsorient ierte Informations

m a n a g e m e n t ,  d a s  i n t e r ak t i v e  Ma rke t i ng , d i e 

Anb ie ter in tegra t ion  und d ie  Nutzungsvermark-

tung. A lber t  E ins te in  ha t  das  in  e inem Sa tz  auf 

den Punkt  gebracht : „D ie  Prob leme der  Wel t 

lassen s ich  n icht  mi t  der  g le ichen Denkweise 

lösen, d ie  s ie  erzeugt  haben.“  Wi r  bef inden uns 

sozusagen in  e iner  Denkfa l le  und müssen es 

schaf fen , d ie  gewohnten Mechan ismen aufzu-

brechen. Das  is t  n icht  so  le ich t .

Herr Prof. Weiber, was beschäftigt Sie persönlich am 

stärksten an der Digitalisierung?

WEIBER  D ie  neuen Techno log ien  bege is tern  und 

fasz in ie ren  mich, s ie  br ingen v ie l  E r le ichterung 

und s ind  nütz l ich . Andererse i ts  i s t  d ie  Frage, ob 

der  Mensch n icht  unter  Kompetenzver lust  le idet : 

wei l  wir zum Beispiel  nichts mehr wissen müssen, 

sondern  zukünf t ig  In format ionen durch smar te 

Ass is tenten in  Echtze i t  kontex tabhäng ig  bere i t -

geste l l t  werden können. Aber  wie  bewer ten  wi r 

e twas, wenn wi r  ke ine  Kenntn isse  mehr  haben? 

Auf  we lcher  Bas is  gesch ieht  das?  Und bedeute t 

das  n icht  auch e inen Ver lus t  an  Se lbs ts tänd ig-

ke i t  und Autonomie? Manches, was uns  heute 

für  neu verkauf t  w i rd , i s t  aber  auch schon e in 

a l te r  Hut . Was s ich  aber  def in i t i v  ändern  muss, 

i s t  das  Denken. Das  zu  vermi t te ln , i s t  mi r  e in 

An l iegen.

»
Der #Mittelstand hat  

oft eine hohe Sensibilität 
für die #Kunden

bedürfnisse und entwickelt 
Lösungen nicht für, 

sondern mit den Kunden. 
«

ROLF WEIBER

„Inhabergeführte 
Unternehmen setzen 

eher radikale 
Veränderungen um.“ 

I.	 Prof. Dr. Rolf Weiber forscht 
und lehrt am Fachbereich 
Betriebswirtschaftslehre der 
Universität Trier. Seine 
Schwerpunkte liegen auf 
High-Tech-Marketing, 
industriellem Business- 
to-Business-Marketing und Internetökonomie.

II.	 Er ist geschäftsführender Direktor des Competence 
Center E-Business (ceb.uni-trier.de) und Studienleiter der 
Verwaltungs- und Wirtschaftsakademie Trier (VWA Trier). 

III.	 Prof. Weiber blickt auf eine eher untypische Karriere 
zurück: Nach einer Ausbildung zum Einzelhandelskaufmann 
und dem nebenberuflichen BWL-Studium an der Verwaltungs- 
und Wirtschaftsakademie in Koblenz studierte er Volkswirt-
schaftslehre und Wirtschaftspädagogik in Mainz. Er 
promovierte zum Thema Dienstleistungen im industriellen 
Großanlagenbau. 

IV.	 Prof. Weiber arbeitete mehrere Jahre als Systemingenieur 
bei IBM, bevor er die akademische Laufbahn einschlug und 
sich in Münster mit dem Thema „Diffusion der Telekommuni-
kation“ habilitierte. Gerade seine intensiven Berufserfahrun-
gen auf verschiedenen Wirtschaftsgebieten bereichern heute 
seine Forschungstätigkeit.

HAT SELBST  

TIEFE EINBLICKE IN  

DIE PRAXIS

Die schr i t tweise Ausstattung 
von intel l igenten Gebäuden 
erklärt  Ihnen euromicron hier:

www.youtube.com

https://www.youtube.com/watch?v=GTWfm0rHfe8



