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DIGITALISIERUNG

Beschaffung von
Produktionsmaschinen 2.0

Equipment-as-a-Service und Pay-per-Use

Durch die Industrie 4.0 ergeben sich fir die Beschaffung von Produktions-
maschinen flexible Moglichkeiten. Die Maschinen fligen sich mit digitalen
Services zu hybriden Finanzdienstleistungen im Rahmen von Equipment-as-
a-Service und Pay-per-Use zusammen. Der Gedanke des Besitzens rlickt dabei
in den Hintergrund. Vielmehr mussen sich die Hersteller weg von der reinen
Produktion hin zu serviceorientierten Geschaftsmodellen wandeln. Daraus
ergeben sich einige Vorteile, sowohl Hersteller als auch Kunden missen sich

aber auch an die Anforderungen des digitalen Wandels anpassen.

(Red.)

Bei der Anschaffung von Produktions-
maschinen standen einem Unterneh-
mer in der Vergangenheit zwei Mog-
lichkeiten zur Auswahl: die sofortige
Bezahlung oder die Finanzierung — sei
es Uber die Hausbank oder den jeweili-
gen Hersteller. Im Laufe der Zeit haben
bankenunabhangige Finanzierungspart-
ner die Auswahl an Finanzierungsmaog-
lichkeiten erweitert. So hat beispiels-
weise das Leasing von Maschinen
immer mehr an Bedeutung gewonnen.

Heute hat die Entwicklung der Indus-
trie 4.0 und die Einflihrung des Internet
of Things (loT) Auswirkungen auf sémt-
liche Wirtschaftszweige, von der Pro-
duktion Uber das Gesundheitswesen
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und die Foérderung von Rohstoffen bis
hin zum Einzelhandel. Im Zuge der
Digitalisierung entstehen neue Losun-
gen, bei denen das Industrial Internet
of Things (IloT) mit physischen Produk-
ten (Maschinen) und digitalen Services
zu hybriden, effizienten Geschéaftsmo-
dellen zusammenkommt.

Moderne Geschaftsmodelle

Seit jungster Zeit bieten immer mehr
Hersteller fiir Maschinen und maschi-
nelle Anlagen Geschaftsmodelle im
Rahmen von Equipment-as-a-Service
(EaaS) und/oder Pay-per-Use (PPU) an:

> Equipment-as-a-Service beschreibt
das Verfahren, bei dem Produktions-
systeme oder Maschinen nicht ver-
kauft, sondern von einem Anbieter
oder Hersteller gegen eine Geblhr
bereitgestellt werden. Der EaaS-An-
bieter bleibt flir Wartung, Service, Re-
paraturen und Ersatzteile verantwort-
lich. Er kann aufgrund der intelligenten
Datenverarbeitung sogar eine Verflg-
barkeit garantieren. Der Endkunde
spart erhebliche Investitionsausga-
ben und gibt Teile des operativen Ri-
sikos so an den Anbieter weiter.

Ein grofder Vorteil des EaaS-Modells
besteht darin, dass Kunden keine
grofsen Summen mehrin Vermogens-
werte investieren mussen, die ab

Kaufdatum konstant an Wert ver-
lieren. Anstelle von hohen Inves-
titionsausgaben fallen mittel- oder
langfristige Abo-Modelle oder ein
Pay-per-Use-Vertriebsmodell als Be-
triebskosten an. Das reduziert die Ge-
schéaftsrisiken, verbessert den Cash-
flow und steigert die Produktivitat.
Da Wartung und Service vollstdndig
durch den EaaS-Anbieter abgedeckt
sind, werden die Betriebsablaufe ef-
fizienter. Kunden vermeiden Locher
im Budget, die durch Reparatur-
kosten, Produktionsausfallzeiten und
mogliche Verzdgerungen bei der Aus-
lieferung entstehen.

> Beim Pay-per-Use stellt der Maschi-
nenhersteller dem Kunden eine Ma-
schine zur Verfliigung. Im Gegensatz
zum EaaS-Modell wird hierbei aller-
dings nicht die Mietperiode mit den
entsprechenden zusatzlichen Ser-
vices fur die Maschine abgerechnet,
sondern wie viel die Maschine tat-
sachlich genutzt wird. Die Nutzung
kann dabei auf unterschiedliche Art
und Weise gemessen werden — wie
zum Beispiel Nutzungsdauer, Ver-
brauch von Material, Anzahl der her-
gestellten Produkte oder Wieder-
holungen von Arbeitsschritten der
Maschine — und muss mit dem jewei-
ligen Dienstleister verhandelt werden.
Zusatzliche Serviceleistungen wie
beim EaaS-Modell sind hingegen
nicht automatisch Bestandteil eines
Vertrags.

Die Hersteller stehen vor der Herausfor-
derung, dass sich ihr bisheriges
Geschéaftsmodell von der reinen Herstel-
lung/Produktion im Zuge der Digitali-
sierung hin zum Hersteller mit ange-
schlossener Dienstleistung, sprich ein
serviceorientiertes Geschaftsmodell,
wandeln beziehungsweise erweitern
muss. Diese Entwicklung haben Herstel-
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ler von Kopiergeraten bereits seit vielen
Jahren erfolgreich hinter sich. Wurden
anfangs lediglich Kopiergerate verkauft,
werden diese heute in der Regel nur
noch im Abo-Modell gemietet bezie-
hungsweise bereitgestellt und der ent-
sprechende Verbrauch abgerechnet. Bei
Kopiergeraten ist das Geschaftsmodell
inzwischen etabliert und vertraut, wo-
hingegen Maschinenhersteller erst noch
am Anfang dieses Wandels stehen.

Vorteile

Der groRte Vorteil flr Hersteller von
Maschinen ist die erwéahnte Unabhén-
gigkeit von der Konjunktur. Wahrend
der Verkauf von Equipment in wirt-
schaftlichen Hochphasen mit ansteigt,
sinkt er genauso schnell, wenn die wirt-
schaftliche Lage angespannter ist und
Kunden wenig bis kaum Budget fir gro-
Rere Anschaffungen oder Investitionen
haben. Abo-Modelle wie EaaS ver-
schaffen Maschinenherstellern zwar
nicht grofse Summen, die ein Einzelver-
kauf bringt, erzeugen aber hingegen in
herausfordernden Zeiten stabile Um-
satze durch regelmaRige Zahlungen.
Die kleineren, konstanten Zahlungen la-
den aufderdem Kunden ein, die von gro-
Reren, einmaligen Investitionen abge-
schreckt sind.

Durch EaaS-Modelle kann auch die
Kundenbindung wachsen, da im Ge-
gensatz zu einer einmaligen Kaufab-
wicklung regelmafiger Kundenkontakt

entsteht und der Kunde so eventuell
auch anderes Equipment vom Herstel-
ler bezieht. Neben diesem zuverlassi-
gen Kundenkontakt erhalt der Herstel-
ler Gber die IT-Schnittstelle der

und an individuelle Bedurfnisse der
Kunden anpassbar, wahrend der Kunde
eine hohe Kapitalbindung umgeht.
Zudem decken Anbieter von EaaS-Mo-
dellen in der Regel auch Wartung und

»Abo-Modelle wie EaaS erzeugen Herstellern
stabile Umsatze durch regelmaBige Zahlungen .«

Maschine Zugriff auf verlassliche Daten
und umfangreiche Erkenntnisse Uber
die Kundenbedurfnisse, um besser auf
diese reagieren zu kdnnen.

Grofse Maschinenhersteller gehen so-
gar einen Schritt weiter und sind in der
Lage, die dann gebrauchte Produktions-
maschine nach der ersten Finanzie-
rungrunde zu einem garantierten Rest-
wert zurlickzunehmen, durch eine
Neumaschine zu ersetzen und die zu-
rickgenommene Maschine nach ent-
sprechender Uberarbeitung und In-
standsetzung als Gebrauchtmaschine
weiterzuverkaufen. Dadurch verlangert
sich die Lebenszeit der Maschine nach-
haltig.

Bei den Kunden tberwiegt der Service
bei EaaS-Modellen. Ein Abo-Modell fiir
Maschinen gibt die Moéglichkeit, immer
das neueste Modell zu leasen und so-
mit von den neuesten technologischen
Entwicklungen zu profitieren. Abo-Mo-
delle bieten aufderdem maximale Flexi-
bilitat. Die Bedingungen sind vielféltig
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Service ab, sodass ein umfassender
Kundenservice effiziente Betriebsab-
ldufe ermaoglicht. So sind beispielswei-
se friihzeitig vorausschauende Instand-
haltungsmafinahmen moglich, bevor
ein absehbarer Schaden eintritt, wo-
durch Reparaturkosten reduziert und
Ausfallzeiten verringert werden kon-
nen.

Der wesentliche Vorteil eines PPU-Mo-
dells ist die flexible monatliche Rate, die
ein Kunde entsprechend seiner Nut-
zung der Maschine zahlt. In erfolg-
reichen Zeiten kommt es zu einer inten-
siven Nutzung, sodass die flexible
monatliche Rate entsprechend héher
ausfallt. In Zeiten geringerer Auslastung
reduziert sich die flexible Rate entspre-
chend. Kommt es sogar zum Stillstand
der Maschine, muss lediglich eine
kleine Grundrate gezahlt werden. So
orientiert sich die flexible Rate im PPU-
Modell an der tatsachlichen Unterneh-
mensentwicklung. Damit eignet sich
das PPU-Modell vor allem bei schwan-
kender Auftragslage, da die Kosten der
Finanzierung die aktuelle Auftragslage
widerspiegeln. Diese Kopplung von
flexibler Rate und Unternehmensent-
wicklung schont die Liquiditat des Un-
ternehmens (oft kleinere und mittlere
Unternehmen, KMU) in vermeintlich
schwachen Monaten, wohingegen die
Flexibilitat sich beispielsweise im Ver-
haltnis zum klassischen Leasing preis-
lich bemerkbar macht.

Herausforderungen

Nicht jeder Maschinenhersteller ist der-
zeitin der Lage, die Herausforderungen
der Digitalisierung selbst zu meistern
und seine produzierten Maschinen Uber
eine digitale Schnittstelle zu verbinden.
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Daher gibt es inzwischen vermehrt
loT-Provider, die diesen Bereich Uber-
nehmen. Folglich missen gerade mittel-
stéandische Maschinenhersteller bereit
sein, Partnerschaften einzugehen, wo-
bei diese dann gemeinsam an dem glei-
chen Ziel arbeiten, um die digitale Trans-
formation erfolgreich zu bestreiten.

Der Kunde hingegen muss bereit sein,
sich einerseits von seinem bisherigen
Besitzdenken zu verabschieden und
sich lediglich auf das Ergebnis seines
Produktes zu fokussieren. Auf3erdem
muss er damit einverstanden sein, Da-
ten und Informationen zukUnftig zu tei-
len und den Mehrwert in der Teilung
von Daten zu erkennen. Daflr verlangt
der Kunde wiederum die Garantie Uber
die Verfligbarkeit und Zuverlassigkeit
der Maschine zu jeder Zeit.

Nicht alle Maschinenhersteller und/oder
loT-Partner sind momentan imstande
oder bereit, dem Kunden eine Produkti-
onsmaschine zur Verfligung zu stellen
und dann lediglich Gber den PPU-Ansatz

und eventuell zusétzlichen Service
(EaaS) die Herstellungskosten der Ma-
schine Uber einen langeren Zeitraum zu
amortisieren. Hier kdnnen beispielswei-
se bankenunabhangige Finanzierungs-
partner helfen und Uber Sale-and-lease-
back-Transaktionen (SLB) behilflich sein.
Der Erstausrister (OEM) erhalt umge-
hend die Liquiditat aus dem Verkauf der
Maschine und der Endkunde kann trotz-
dem die Vorteile von EaaS und/oder
PPU nutzen. Nach Ablauf der Finanzie-
rungsperiode verbleibt das Restwertri-
siko entweder beim OEM (Uber eine
Ruckkaufvereinbarung) oder alternativ
beim Finanzierungsinstitut (Abbildung).

Mitte 2022 konnte die Netbid Lease-
back erstmalig ein landertbergreifen-
des PPU-Modell umsetzen, bei dem
der Vertragspartner und die Maschinen
in unterschiedlichen EU-Staaten ansés-
sig waren. Aufgrund des doppelten
Auslandsbezug wollten (oder konnten)
herkdmmliche Kreditinstitute dieses
nicht abbilden. Zuséatzlich konnte mit
dem Fachwissen der NetBid Industrie-

Auktionen AG vor Abschluss der Finan-
zierung der zukUlnftige Restwert der
Maschine nach Nutzung des PPU-
Modells bestimmt werden, um fir die
Finanzierung das entsprechende Rest-
wertrisiko beurteilen zu kbénnen.

Ressourcen schonen

Die modernen EaaS- und PPU-Modelle
ermoglichen Produktionsmaschinen
einen langeren Lebenszyklus. Das wie-
derum flhrt zu einer Reduzierung von
Ressourcen, was in der heutigen Zeit
das Bestreben aller Beteiligten ist. Ob
und wie schnell sich diese Modelle wei-
ter durchsetzen, liegt sowohl an der Be-
reitschaft, entsprechend weitere Ange-
bote auf Herstellerseite zu entwickeln,
aber auch bei einer notwendigen Nach-
frage auf Seiten der Kunden. Auch bei
den Kopiergeraten erfolgte der Wech-
sel nicht von dem einen auf den ande-
ren Tag, jedoch ist eine Rickkehr zum
vorherigen Modell heute nicht mehr
denkbar. [
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