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1. Management Summary

Smart Home bietet Zukunftschancen, aber auch viele Herausforde-
rungen fiir verschiedene Industrien

Smart Home wird schon seit einiger Zeit von unterschiedlichen Branchen als heifSes
Thema behandelt. Zu einem flachengreifenden Durchbruch intelligenter Wohn-
losungen hat es jedoch bisher nicht gereicht. Bisher — denn durch die Zunahme und
ein verbessertes Zusammenspiel diverser Faktoren wird das Thema Smart Home
deutlich an Fahrt gewinnen. Die innovativen Wohnlosungen stellen dabei Zukunfts-
chancen fur verschiedene Industrien dar; sind doch alle betroffenen Industrien
insbesondere dazu gezwungen, nach neuen Umsatzquellen zu suchen.

Smart Home bietet den involvierten Unternehmen viele Chancen, gleichzeitig
jedoch auch eine Vielzahl an Herausforderungen: Diese reichen vom Finden
eines gemeinsamen Begriffsverstandnisses bis hin zur Anpassung ihres
gegenwartigen Geschaftsmodells.

Die Smart-Home-Studie von Capgemini Consulting widmet sich
diesen Herausforderungen mithilfe eines umfassenden, zweistufigen
Ansatzes — Interviews mit Top-Experten sowie einer reprasentativen
Kundenumfrage

Ziel der Studie ist es, Transparenz zu schaffen und die Geschwindigkeit der
Smart-Home-Entwicklung weiter zu erhohen. Basis der Analyse bieten tiber 20
Expertengesprache mit Vertretern der Industrien, die mit Smart Home in Verbin-
dung stehen: Telekommunikations-, Energie- und Versorgungsunternehmen (E&Us),
Anbieter von Gebaudetechnik, Hersteller von Geraten der Unterhaltungselektronik
und Haushaltsgeriten sowie sogenannte Enabler (Hard- und Software-Hersteller).
Ergénzt wird dies durch eine reprasentative Umfrage 500 deutscher (Online-)Haus-
halte. Somit geht die Studie auch der Frage nach, wie gut die Unternehmen
die (potenziellen) Kunden bereits verstehen, bzw. inwieweit eine Uberein-
stimmung von Smart-Home-Anbieter- und -Nachfrageseite vorhanden ist.

66 % der deutschen (Online-)Haushalte finden Smart-Home-Konzepte
attraktiv; insbesondere energieeffiziente Lésungen

66 % und damit 19,8 Millionen aller Online-Haushalte in Deutschland interessieren
sich fur Smart-Home-Losungen. 44 % erachten die intelligenten Wohnlosungen
als attraktiv, 22 % als sehr attraktiv. Somit handelt es sich um eine vielversprech-
end hohe Anzahl potenzieller Kunden, zumal es um eine attraktive Zielgruppe geht:
Insbesondere jungere Personen in Mehrpersonenhaushalten mit einem hoheren
Haushaltsnettoeinkommen und Bildungsgrad bewerten intelligente Wohnlosun-
gen als interessant. Rund 84 % von ihnen sind sogar bereit, ftir Smart Home

zu zahlen. Dabei werden im Gegensatz zur Einschatzung mancher Experten
Entertainment-Losungen nicht unbedingt als Killerapplikationen dienen. Vielmehr
stehen energieeffiziente Losungen hier weit im Vordergrund des Interesses.
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Verschiedene Branchen buhlen um die Gunst des Kunden — gréfite Her-
ausforderung fiir alle ist die Anpassung ihrer Geschaftsmodelle, und hier
die Ausgestaltung starker Partnerschaften der kritische Erfolgsfaktor

Wie selten zuvor prallen Player verschiedener Branchen mit unterschiedlichen
Hintergrinden aufeinander. Die grofSte Aufgabe fur alle ist dabei die Anpassung
des jeweiligen Geschaftsmodells und hier vor allem die Ausgestaltung geeigneter
Partnerschaften. 61 % der befragten Experten sehen die Herausbildung eines erfolg-
reichen Smart Home Ecosystems, die Entstehung einer geeigneten Rollenverteilung
und schliefSlich die Frage nach der Notwendigkeit eines Integrators als kritische
Erfolgsfaktoren fiir die Umsetzung von Smart Home.

Anbieter und Nachfrager verlangen nach einem Integrator und somit
nach Smart-Home-Angeboten aus einer Hand

64 % der Experten sind von der Notwendigkeit der Zwischenschaltung eines
Integrators uberzeugt. Nur 36 % glauben, dass sich ein System ohne Integrator
durchsetzen wird. Von dieser Gruppe sind jedoch mehr als die Hélfte der Meinung,
dass anfanglich ein Integrator notwendig wird, bis sich Smart-Home-Losungen
etabliert haben und Kunden mit den innovativen Angeboten vertraut gemacht
worden sind. Auch 83 % der Kunden verlangen nach einem Angebot aus einer
Hand. ,Convenience” ist hier das tberzeugende Argument.

Gebaudetechniker sind Anlaufstelle Nummer eins — aber auch die
Deutsche Telekom hat grundsétzlich eine gute Ausgangsposition

34 % derjenigen, die sich fur ein Integrator-Modell interessieren, wiirden fiir eine
Losung am ehesten auf einen Gebaudetechniker zugehen. Damit liegt diese Gruppe
noch vor den Telekommunikationsunternehmen (23 %), die von den Experten
vorne gesehen werden, und den E&Us mit 17 %. Das Problem ist jedoch — die
Kunden kennen keine Gebaudetechniker. Fragt man nach einzelnen Anbietern, liegt
die Deutsche Telekom klar vorn.

Grundsatzlich sind verschiedene Positionierungsalternativen fiir
Integratoren denkbar: als One-Stop-Shop, als spezialisierter oder
als themenspezifischer Schnittstellenplayer

Wahrend ein ,One-Stop-Shop*“-Integrator Kombinationen aus allen finf Smart-
Home-Bereichen anbietet und somit in erster Linie High-Interest-User, sprich ~40 %
der interessierten Kunden, adressiert, konzentrieren sich spezialsierte Player nur auf
eine Kategorie und somit auf den Long-Tail der Smart-Home-Nachfrage. Dartber
hinaus gibt es eine weitere Gruppe an Playern, die sich auf wenige Themen fokus-
sieren und jeweils ~20 % der interessierten Kunden ansprechen: der SEG-Integrator
(fir Sicherheit, Energieeffizienz, Gesundheit / Notfall), der SEK-Integrator (fur
Sicherheit, Energieeffizienz, Komfort) sowie der EEK-Player, der Entertainment,
Energieeffizienz und Komfort anbietet.



Der Integrator sollte grundsatzlich offen fiir Kooperationen mit vielen
Partnern sein — dennoch ist dies in Abhéngigkeit der Positionierungsal-
ternative zu entscheiden

Aus Kundensicht ergeben sich kleine, aber signifikante Divergenzen, wenn es darum
geht, wie viele Partner eingebunden werden sollten und welche Auswahlbreite an
Produktkomponenten eines Integrators somit wiinschenswert ist. Wzhrend eine brei-
te Auswahl zwar fur alle Szenarien wichtig ist, besitzt sie fiir Kunden von One-Stop-
Shop-Integratoren eine besondere Bedeutung, fiir Anhénger spezialisierter Schnitt-
stellenplayer hingegen eine vergleichsweise geringere. Themenspezifische Player sind
zwischen diesen Extremen anzufinden.

Der Smart-Home-Markt braucht mutige Vorreiter

Der Smart-Home-Markt ist mit einer groflen Anzahl an potenziellen Kunden und
existierender Zahlungsbereitschaft auf jeden Fall attraktiv. Dennoch bleibt die Frage,
wie der Markt, der praktisch in den Startlochern steht, erfolgreich angestofsen
werden kann. Die fehlende Bekanntheit von Smart-Home-Losungen vonseiten
der (potenziellen) Kunden ist sicherlich eine grofe Hiirde. Aber selbst wenn
das Interesse bei den Kéaufern geweckt werden kann, existieren gegenwartig keine
Foren bzw. Plattformen, auf denen sich Angebot und Nachfrage tiberhaupt treffen
konnten. Diese gilt es, zun4chst mithilfe von Messen, aber auch Veranstaltungen
und Workshops, zu schaffen, um den Start zu erleichtern. Qualifizierte Consulting-
Unternehmen konnen hier wertvolle Hilfe leisten. Sobald die wesentlichen Fragen
nach der Innovation des gegenwirtigen Geschéftsmodells wie der Ausgestaltung
geeigneter Partnerschaften beantwortet und einige Player mutig vorangegangen sind,
steht einer schnellen und erfolgreichen Entwicklung des Smart-Home-Marktes und
den entsprechenden Success Stories nichts im Wege.
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eine einheitliche Smart-
Home-Definition wire ein
Quantensprung fir die

gesamte Branche ...“

Teilnehmer
Experteninterview

2. Einleitung: Smart Home — Zukunfts-
chancen verschiedener Industrien

Smart Home wird schon seit einiger Zeit von unterschiedlichen Branchen als heifSes
Thema behandelt. Zu einem flachengreifenden Durchbruch intelligenter Wohn-
losungen hat es jedoch bisher nicht gereicht. Bisher — denn durch die Zunahme und
ein verbessertes Zusammenspiel diverser Faktoren wird das Thema Smart Home
deutlich an Fahrt gewinnen und zu einem der Topthemen der kommenden Jahre
in Deutschland werden. Dabei gibt es vier tibergeordnete Treibergruppen, die intelli-
gente Wohnlosungen fur die Endkunden attraktiv machen: Die Suche der Industrien
nach neuen Wachstumspotenzialen, der technologische Fortschritt, die politisch-
rechtlichen und nicht zuletzt die gesellschaftlichen Entwicklungen (siche Abb. 1).

Abb. 1 Treiber des Smart-Home-Marktes — industrielibergreifende Sichtweise

Konvergenz der Méarkte Neue Services
Suche nach neuen . .
Suche nach Wachstumspotenzialen Gesattigte Markte
Umsatzpotenzialen Wettb b Digitale Transformation
Prosumer Kundenbindung iz e Powerline
Sicherheit Neue Produktbiindel E-Mobility Cloud
Komfort Nachhaltigkeit Sensoren Smartphones
Gesellschaftliche Smart-Home- smart  Technologischer
° Entwicklungen Mobilitat Attraktivitat Meter Fortschritt 0
Digital Natives  Individualisierung Funktechnologien  Digitalisierung
Be;lﬁl‘felr:‘ntiswfmide EncrgEmEneh EnEV Mobile Broadband
ocial Ne
! works Klimaschutz On Demand

Politisch-rechtliche

Breitbandausbau

Entwicklungen Energielabel
EU-Energieeffizienzrichtlinie Versorgungssicherheit
WettbMesswSGG

© 2011 Capgemini Consulting

Obwohl Smart Home bereits heute, zumindest in den involvierten Industrien, in
aller Munde ist, existiert bisher keine eindeutige Definition, sondern es gibt vielmehr
eine Vielzahl an Begriffsbezeichnungen. Capgemini Consulting begreift Smart Home
als intelligentes Wohnen im privaten Wohnbereich. Die Intelligenz wird durch
moderne Technologien erreicht, die wiederum eine Vernetzung von Haustechnik,
Haushalts- sowie Unterhaltungselektronikgeraten und Telekommunikation ermogli-
cht. Dazu kommt eine Vernetzung nach auflen (Verbindung zu Stromnetz, Internet),
wodurch auf externe Services zugegriffen werden kann. Die Vernetzung ermoglicht
eine automatische Kommunikation der Gerate und Haustechnik sowohl unterein-
ander als auch mit externen Diensten, wodurch sich die Gerate bei Bedarf selbststan-
dig regeln bzw. zentral steuern lassen; von zu Hause oder unterwegs. Es gibt nicht
das Angebot fiir intelligentes Wohnen. Vielmehr kénnen einzelne Smart-Home-An-
gebote aus den Bereichen Komfort, Energieeffizienz, Geb&ude- und Geritesicherheit,
Gesundheit und Notfall sowie Entertainment zusammengestellt und auf die jeweilige
personliche Lebenssituation abgestimmt werden. Somit entstehen individuelle Ange-
bote fur intelligentes Wohnen.



... wesentliche Herausforderung
ist das Verstdndnis der
Kundenbediirfnisse und deren
Abbildung im angepassten
Geschdftsmodell ...«

Teilnehmer
Experteninterview

Durch das Zusammentreffen unterschiedlicher Industrien ergibt sich eine Vielzahl an
neuen Herausforderungen, die gemeistert werden mussen, um die Zukunftschancen,
die sich durch Smart Home ergeben, auch ergreifen zu konnen.

Die unterschiedlichen Auffassungen von Smart Home miissen nicht nur innerhalb
einer Industrie, sondern tibergreifend — tiber die involvierten Branchen hinweg —
vereinheitlicht werden, so dass alle dasselbe Verstandnis dieser innovativen
Losungen besitzen und dieselbe Sprache sprechen. Das Finden eines gemeinsamen
Smart-Home-Verstandnisses ist dabei nur eine von vielen Herausforderungen, um
dieses mehrere Industrien umspannende Thema wirklich voranzutreiben.
Hinzu kommt, dass auch die Kunden mit ihren Bedtrfnissen nach intelligenten
Wohnlosungen verstanden werden mussen. Diese Kundenbedirfnisse gilt es dann
im jeweiligen Geschiftsmodell adaquat abzubilden. Um auf dem Smart-Home-
Markt erfolgreich zu sein, miissen Anbieter ihr existierendes Geschaftsmodell zum
Teil grundlegend erneuern. So gilt es, geeignete Produktbundel fir verschiedene
Kundensegmente in geografisch definierten Mérkten zu schniiren, passende
Vertriebskanéle zu definieren und aufzusetzen sowie sich mit der Nachhaltigkeit
der Kundenbeziehung oder auch der Zahlungslogik auseinanderzusetzen. Auch
das Aufsetzen von Kernprozessen, die Beschaftigung mit benotigten Kern-Assets
sowie die Bewertung und Ausgestaltung benotigter Partnerschaften sind wesentliche
Komponenten des Smart-Home-Geschaftsmodells. SchliefSlich stellen sich auch
die Fragen, wie das Smart Home Ecosystem mit der Verteilung und Beschreibung
der unterschiedlichen Rollen und deren Kooperationen untereinander entworfen
werden sollte, und ob die Rolle eines Smart-Home-Integrators, der dem Kunden
schliefSlich als ,Single Point of Contact®, also als einzige Kundenschnittstelle,
dient, notwendig wird.

Die Studie ,Smart Home — Zukunftschancen verschiedener Industrien® von
Capgemini Consulting beschaftigt sich mit diesen Herausforderungen. Ziel der
Studie ist es unter anderem, Begrifflichkeiten zu klaren, Transparenz zu schaffen
und die Geschwindigkeit der Smart-Home-Entwicklung zu erhohen. Auf Grundlage
von ber 20 Expertengesprachen mit Vertretern der unterschiedlichen betroffenen
Industrien, sprich Telekommunikations-, Energie- und Versorgungsunternehmen
(E&Us), Anbieter von Gebaudetechnik, Hersteller von Geraten der Unterhaltungs-
elektronik und Haushaltsgeraten sowie Enablern (Hard- und Softwareherstellern)
werden Trends, Chancen und Herausforderungen der jeweiligen Branche sowie
Geschaftsmodelle beleuchtet und entwickelt. Ergénzt wird dies durch eine reprasen-
tative Umfrage 500 deutscher Online-Haushalte, wodurch der Frage nach dem Fit
bzw. Misfit von Smart-Home-Anbieter- und -Nachfrageseite ebenfalls nachge-
gangen werden kann.
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' Bei gegenwartig anzunehmenden 30 Millionen
privaten Online-Haushalten (Statistisches
Bundesamt 2010).

2 Die reprasentative Umfrage deutscher Online-
Haushalte mit n= 500 wurde zusammen mit
Research Now!im Juli 2011 durchgefihrt.

3. Smart Home in Deutschland -
Status quo

Smart Home hat das Potenzial, sich auch aus wirtschaftlicher Sicht zu einem der
Topthemen der nachsten Jahre zu entwickeln. Dies wird durch das Ergebnis unserer
reprasentativen Befragung deutscher Online-Haushalte bekraftigt. Circa 66 %
der Befragten finden Smart-Home-Angebote attraktiv, und sogar rund 22 % sehen
intelligente Wohnlosungen als sehr attraktiv an (sieche Abb. 2). Der sich daraus erge-
bende adressierbare Markt von rund 19,8 Millionen Haushalten ist somit vielver-
sprechend.! Zumal es sich um eine attraktive Zielgruppe handelt: Tendenziell sind es
eher juingere Personen in Mehrpersonenhaushalten mit hoherem Einkommen und
Bildungsgrad, die besonderes Interesse zeigen.? Rund 84 % der Smart-Home-
Interessierten, das heifSt derjenigen, die durch Smart Home adressiert werden
konnen, sind dartber hinaus bereit, fur intelligente Wohnlésungen auch zu zahlen.

Abb. 2 Attraktivitdt von Smart Home - Kundensicht

Wie attraktiv finden Sie solche Smart-Home-Angebote insgesamt?

Adressierbarer Markt

44,0%

21,8%

Garnicht  Nicht attraktiv Neutral Attraktiv Sehr attraktiv
attraktiv

n =500 © 2011 Capgemini Consulting

Dabei zeigt sich, dass es sich im Gegensatz zu den Vermutungen der Experten
nicht um ein wirklich trendiges, hippes Produkt handeln muss, um das Interesse
(potenzieller) Kunden zu wecken. Rationale Aspekte stehen viel eher im Vorder-
grund der Kundenuberlegungen, so dass es sich bei Smart Home eher um ein
Vernunfts- als um ein Fun-Produkt zu handeln scheint.

Grofe Starke und gleichzeitig auch Herausforderung von Smart Home ist es, dass es
sich um Angebote handelt, die individuell gemaf$ den jeweiligen Kundenbediirfnis-
sen aus funf Bereichen zusammengestellt werden konnen: Komfort, Energieeffizienz,
Gebaude-/Geratesicherheit, Gesundheit / Notfall und Entertainment. Anbieter- und
Nachfrageseite beurteilen die unterschiedlichen Bereiche grofStenteils tibereinstim-
mend — allerdings mit einer Abweichung: Der ,Fun®-Bereich Entertainment wird von
den Experten tiberschatzt. Die Industrie beurteilt den Bereich Entertainment als den
attraktivsten Bereich aus Kundensicht — der Kunde misst dieser Kategorie jedoch
eine eher untergeordnete Bedeutung bei. Wahrend also die Unternehmen eher tber
trendige Produkte mit Unterhaltungswert nachdenken, stellen potenzielle Smart-
Home-Losungen aus Kundensicht eher ein , Vernunftprodukt“ dar (siehe Abb. 3)



»--- Es fehlt an einer
Killerapplikation. Diese wird am
ehesten im Bereich Entertainment
liegen, da hier die Zielgruppe von
Smart Home adressiert wird ...“

Teilnehmer
Experteninterview

»--. E&Us schiefSen derzeit
mit Schrot und erwarten,
dass am Ende ein paar
Vogel liegen bleiben ...

Teilnehmer
Experteninterview

Abb. 3 Nachfrageorientierte Attraktivitdt Smart-Home-Bereiche
— Experten- vs. Kundensicht

Anteil der Befragten, die den Bereich als attraktiv / sehr attraktiv ansehen:

Komfort

Energieeffienz

Sicherheit

Gesundheit / Notfall

Entertainment

Experteninterview: n = 21; bei gleicher Gewichtung der Smart-Home-Unternehmensgruppen;

I Expertensicht
M Kundensicht
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Customer Survey: n = 500

Nicht weniger als sechs unterschiedliche Branchen buhlen um die Gunst
(potenzieller) Kunden intelligenten Wohnens: Telekommunikations-, Energie- und
Versorgungsunternehmen, Anbieter von Gebaudetechnik, Hersteller von
Unterhaltungselektronik- und Haushaltsgeraten sowie IT , Hardware- und Software-
Unternehmen, die als sogenannte Smart-Home-Enabler fungieren. Insgesamt lasst
sich somit festhalten, dass die jeweiligen Player der unterschiedlichen Industrien vor
speziellen Chancen stehen, Smart Home zu einem interessanten Geschaftsfeld
zu machen — aber auch vor individuellen Hirden. Eine zentrale Herausforderung
miussen jedoch alle Beteiligten gemeinsam meistern: die Entwicklung eines
adaquaten Geschaftsmodells und damit auch die individuelle Anpassung ihres

eigenen gegenwartigen Geschaftsmodells (siehe hier z.B. Abb. 4).

Abb. 4 Ubersicht Chancen und Herausforderungen fiir unterschiedliche
Playergruppen (1)

Herau:
forderungen

Telekommunikation

E&U

Home Automation

« Stopp sinkenden / negativen
Umsatzwachstums

* Ausweitung des
Geschaftsfeldes

* Ausnutzung des Kunden-
versténdnisses und
existierender Endkundenbe-
ziehungen (Up-Selling)

« Ausnutzung existierender
Markenbekanntheit und
Servicemannschaften

* Nutzung Smart Meter / Grid
zur Positionierung weiterer
Smart Home Offerings

« Entwicklung vom
Stromlieferanten zum
Dienstleister

« Ausweitung des
Geschaftsfeldes

« Erhéhung der Kundenbindung

. Ubertragungvertrauens»
vollen Images

« Positionierung giinstigerer
Offerings

« Ausweitung der
Kundenbasis

« Entwicklung vom Nischen-
zum Massenmarktanbieter

« Ausnutzung des
Know-hows bzgl.
Haustechnik

« Verhinderung der
Degeneration zur ,,Bit Pipe*

+ Gewahrleistung
flachendeckender
Bandbreite, Zuverlassigkeit
zu Hochzeiten

« Wissensaufbau bzgl.
Prozessablaufe im Haus

« Anpassung des Business
Model, v.a. hinsichtlich der
Entwicklung geeigneter
Partnerschaften

« Verhinderung eines reinen
Preiswettkampfes

« Entwicklung eines
besseren Kundenverstand-
nisses

« Schaffung geeigneter
Vertriebswege

« Anpassung des Business
Model, v. a. hinsichtlich der
Entwicklung geeigneter
Partnerschaften

« Verhinderung der
Kannibalisierung des
High-End-Geschéftes

« Entwicklung einer direkten
Kundenansprache,
geeigneter Vertriebswege

« Anderung des Business
Model - Higher Volume,
Lower Price

« Entwicklung geeigneter
Partnerschaften
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»--. Ohne Partnernetzwerk geht
es nicht — wir miissen lernen,
wie so was funktioniert.
Innerhalb der Branche ist es
schon schwierig und mit anderen
Branchen erst recht! ...«

Teilnehmer
Experteninterview

3 Siehe Capgemini Consulting (2010),
»Geschaftsmodell-Innovation — wer sich nicht neu
erfindet, verschwindet” sowie Capgemini Consulting
(2011), “Innovating the Telco Business Model: Drivers
and Emerging Trends*.

4., Geschaftsmodelle im Smart Home
Ecosystem

Fur alle beteiligten Player bedeutet Smart Home die Ausweitung des jetzigen
Geschaftsfeldes und somit die konsequente Innovation des gegenwartigen
Geschiftsmodelles. Capgemini Consulting hat ein Business Model Framework
entwickelt, das sich bereits in anderen Industrien bei vergleichbaren Fragestel-
lungen bewahrt hat. Dieses wird auch fur die notwendigen Anpassungen der Smart-
Home-Geschaftsmodelle (Business Models) anwendbar — nach dem Motto: ,Wer
sich nicht neu erfindet, verschwindet!“?

Capgemini Consulting definiert ein Geschaftsmodell tiber drei zusammenhzngende
Elemente, entlang derer Smart-Home-Geschéftsmodelle entworfen und analysiert
sowie Anderungsbedarfe aufgezeigt werden konnen: Target — das adressierbare
Wertpotenzial —, Interaction — die Kundeninteraktion — und Creation — die Art und
Weise der operativen Wertschopfung.

Neben der Frage nach geeigneten Produkten/Services und Vertriebskanalen treibt die
Frage nach geeigneten Kooperationen die meisten der befragten Unternehmen um.
61 % der befragten Experten geben an, das Partnernetzwerk als kritischsten
Erfolgsfaktor fur ihr Smart-Home-Geschaft zu betrachten (siche Abb. 5).

Abb. 5 Bedeutung der Geschaftsmodellkomponenten — Expertensicht

Welche Punkte wiirden Sie als die drei kritischsten Bereiche lhres (zukiinftigen)
Smart Home Business betrachten?

Geografische Abgrenzung )

Kundensegment -
Produkt / Services ]
T 8090
Nachhaltige Kundenbeziehung -
Zahlungslogik

Kern-Assets -
D ——

| Partnernetzwerk 61%3_

n = 63; bei gleicher Gewichtung der Smart-Home-Unternehmensgruppen © 2011 Capgemini Consulting

Diesen Herausforderungen, der Ausgestaltung eines Smart Home Ecosystems,
die Entstehung einer geeigneten Rollenverteilung und schlieSlich der Frage nach der
Notwendigkeit eines Integrators widmen sich daher die folgenden Kapitel,
die in diesem Abstract nur kurz angerissen werden.
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»--. Als Integrator wollen wir die
Spinne im Netg sein! ...«

Teilnehmer
Experteninterview

»--. Die Losung muss fiir Kunden
aus einer Hand kommen ...“

Teilnehmer
Experteninterview

5. Partnerschaftsmodelle im Smart
Home Ecosystem

Aufgrund der Vielzahl an moglichen unterschiedlichen Elementen besteht eine
Smart-Home-Losung aus Komponenten und Leistungen, die in verschiedenen
Industrien hergestellt werden. In Summe bilden diese Industrien ein komplexes
Smart Home Ecosystem, innerhalb dessen vier bis funf unterschiedliche Rollen
einzunehmen sind. Hierzu zahlen die Rollen des Plattform- und Software-Anbieters
sowie Smart-Home-Service- und -Endgerateanbieters. Dartber hinaus ist eine
weitere Rolle im System denkbar: die eines Integrators (siehe Abb. 6).

Abb. 6 Rollenim Smart Home Ecosystem

Plattformanbieter Smart-Home-Service-Anbieter

= Hardwareanbieter einer = Anbieter von Applikationen
zentralen Smart-Home- oder Services aus den
Plattform, z. B. einer Set-Top- Bereichen Komfort, Energie-
Box, eines Home-Servers, effizienz, Sicherheit, Gesund-
Routers, Smart Meters heit / Notfall oder Entertainment

Software-Anbieter Endgeréateanbieter

= Anbieter von Software = Anbieter intelligenter
fiir die zentrale Plattform, Endgeréte, z. B. Haushalts-
z. B. App Store oder Entertainmentgerate

Integrator

= Anbieter, der mit verschiedenen
Anbietern kooperiert und einen
»Single Point of Contact fiir
den Kunden darstellt
I Notwendige Rolle im Smart Home Ecosystem

I Msgliche Rolle im Smart Home Ecosystem

© 2011 Capgemini Consulting

Insofern ist die grundlegende Frage, mit der sich gegenwirtig viele Unternehmen
der Branche beschiftigen, ob die Ausgestaltung einer weiteren Rolle, sprich die des
Smart-Home-Integrators, notwendig ist und wer diese Rolle wie einnehmen sollte.
Somit stehen im Prinzip zwei grundlegende Ausgestaltungen eines Smart Home
Ecosystems zur Verfiigung: einmal mit und einmal ohne Integrator.

Abb. 7 Notwendigkeit / Bevorzugung eines Integrators

Wiurden Sie einen Smart-Home-Anbieter, bei dem Sie
alles aus einer Hand beziehen kénnen, oder mehrere
Spezialisten fiir einzelne Smart-Home- Angebote /
-Komponenten bevorzugen?

Sehen Sie die Notwendigkeit eines Integrators?

Mehrere Spezialisten (System ohne Integrator)

System
mit Integrator

Ubergang vom System mit

Integrator zu System ohne 19%
Integrator
System ohne 17%
Integrator
Ein Anbieter
n = 21; bei gleicher Gewichtung der n =500 (System mit Integrator)

Smart-Home-Unternehmensgruppen

© 2011 Capgemini Consulting



... Integratoren werden
gebraucht! Die Frage ist nur,
welche Aufgaben sie genau iiber-
nehmen sollten ...“

Teilnehmer
Experteninterview

Unsere Expertenumfrage zeigt, dass die iiberwiegende Mehrheit einen Integrator
als notwendig erachtet (siche Abb. 7). 64 % sind von der Einbindung einer weiteren
Player-Gruppe tberzeugt. Nur 36 % glauben, dass sich ein System ohne Integrator
durchsetzen wird. Von dieser Gruppe sind jedoch mehr als die Hélfte der Meinung,
dass anfanglich ein Integrator notwendig wird, bis sich Smart-Home-Losungen
etabliert und Kunden sich mit den innovativen Angeboten vertraut gemacht haben.
Die Kundensicht bekraftigt dieses Bild: 83 % der befragten Haushalte verlangen
nach einem Smart-Home-Anbieter, bei dem sie alles aus einer Hand beziehen
konnen. 17 % hingegen wiirden mehrere Spezialisten fur einzelne Smart-
Home-Angebote/-Komponenten und somit ein System mit multiplen Anbietern
bevorzugen.

Schliefilich soll der Frage nachgegangen werden, welche Anbietergruppen von
den Kunden bevorzugt werden. Diese sehen insbesondere spezialisierte Gebaude-
techniker, Telekommunikationsanbieter oder auch Energieversorger als geeignete
Integratoren, auf die sie bzgl. einer Smart-Home-Losung zugehen wiirden.
Der Elektrofachhandel oder -installateur wird fast ebenso selten genannt wie Haus-
haltsgeratehersteller (siehe Abb. 8). Wird allerdings nach konkreten Playern gefragt,
ergibt sich ein leicht geandertes Bild. Gebaudetechniker sind bei den poten-
ziellen Kunden einfach nicht bekannt. Die Deutsche Telekom liegt in diesem
Fall klar vorne.

Abb. 8 Bevorzugte Integrator-Anbietergruppen — Kundensicht

Fiir den Fall, dass Sie ihre Smart Home Losung aus einer Hand beziehen, auf weichen Anbieter wiirde Sie zu gehen?

auf einen spezialisierten Gebaudetechniker 34%

bzw. Home Automation-Anbieter

auf meinen Telekommunikationsanbieter
auf meinen Energieversorger

auf meinen Elektrofachhandel

auf meinen Elekroinstallateur

sonstige

n = 414; In diesem Fall wurden ausschlieBlich die Antworten der Kunden analysiert, © 2011 Capgemini Consulting
die sich fir ein Integratormodell aussprechen.

Befragt man hingegen die Industrie, ergibt sich ein etwas anderes Bild: Auch
die Experten sehen Home-Automation-Anbieter, Telcos und E&Us vorne, wobei

im Gegensatz zu der Kundensicht die Telekommunikationsanbieter vor den Gebzu-
detechnikern liegen. Die E&Us liegen zwar auch auf dem dritten Platz, werden
aber nur von 9 % der Experten genannt, wihrend immerhin 17 % der (potenziellen)
Kunden diese Branchengruppe als kompetentesten Integrator ansehen.

Nachdem sich klar gezeigt hat, dass die Ausgestaltung von Partnerschaften
den wichtigsten Punkt bei der Innovation von Smart-Home-Geschaftsmodellen
einnimmt und Integratoren von beiden Marktseiten klar gefordert werden, stellt sich
letztendlich die Frage, wie sich ein Integrator am Markt positionieren sollte.
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“1In diesem Fall wurden ausschlie3lich Antworten von
Smart-Home-Interessenten analysiert die sich fir
ein Integratormodell aussprechen.

6. Empfehlungen fiur die neue Rolle
eines Smart-Home-Integrators

Letzten Endes stellt sich noch die Frage nach der Positionierung eines Integrators
am Markt und hier insbesondere danach, fiir welche Themenbereiche ein solcher
Anbieter stehen und welche Kunden er hiermit adressieren soll.

Dabei wird deutlich, dass 20 % der befragten Online-Haushalte, die sich fur
Smart-Home-Losungen interessieren, alle finf Kategorien vom Integrator wiinschen.
9 % hingegen finden nur einen der funf Bereiche attraktiv, so dass sie durch einen
spezialisierten Integrator adressiert werden konnen. 11 % sprechen sich fur
unterschiedliche Kombinationen von zwei Smart-Home-Kategorien aus, 39 % fur
drei Bereiche, wobei hier drei Biindel stark dominieren, und 21 % fiir Kombina-
tionen aus vier Disziplinen (siehe Abb. 9).

Abb. 9 Ausgestaltung eines Integrators nach der Anzahl der Bereiche® — Kundensicht

Wie sollte das Smart Home Angebot aus einer Hand ausgestaltet sein?

nur Komfort: 1%

nur Energie: 3%

nur Sicherheit: 1%

nur Gesundheit / Notfall: 3%
nur Entertainment: 1%

Sicherheit, Energie: 3%

Energie, Komfort: 2%

Sicherheit, Gesundheit / Notfall: 2%
Energie, Gesundheit / Notfall: 2%
Energie, Entertainment: 1%
Weitere Kombinationen: 1%

alle funf Bereiche 1 Bereich:

9%

5 Bereiche:
20% 2 Bereiche:
1%

weitere 4er Kombinationen (5%) Sicherheit, Energie,

Gesundheit / Notfall (11%)

ohne Entertainment (7%) 4 Bereiche:

21% Sicherheit, Energie,

Komfort (10%)
3 Bereiche:
39%

ohne Gesundheit / Notfall (9%)

Entertainment, Energie,
Komfort (10%)

weitere 3er Kombinationen (8%)
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Grundsatzlich ergeben sich somit dahingehend, welche Kombinationen an
Smart-Home-Losungsbereichen ein Integrator offerieren kann, mehrere Szenarien.
Sie reichen von spezialisierten Smart-Home-Szenarien, bei denen nur ein spezielles
Themengebiet angeboten und somit als spezialisierter Integrator operiert wird,
bis hin zu einem One-Stop-Shop-Integrator, der alle Losungsbereiche anbietet und
somit theoretisch 100 % des Marktes abdecken kann. Zwischen diesen Extremen
sind grundsatzlich verschiedene andere Kombinations- und somit auch Positionie-
rungsmoglichkeiten denkbar. Diese variieren nach Anzahl, aber es sind auch
Bundelungsvarianten der angebotenen Themenbereiche denkbar.



Eine Analyse der Verteilung der in Abbildung 9 aufgefihrten gewunschten
Kombinationsmoglichkeiten ergibt, gestitzt auf eine Clusteranalyse, folgendes
Bild: Drei Bundelungsalternativen werden durch verschiedene Kundengruppen
besonders gewtinscht und sind somit fiir Integratoren interessant:

¢ Sicherheit, Energie, Gesundheit/Notfall (SEG),
* Sicherheit, Energie und Komfort (SEK) und
¢ Entertainment, Energie, Komfort (EEK).

Diese Wunsche konnen durch Integratoren aufgegriffen werden, die dann
besondere Kundengruppen adressieren. Geht man davon aus, dass die hoch
interessierten Kunden, die sich fiir die vier Bereiche aussprechen, sehr gut von
dem One-Stop-Shop-Integrator abgedeckt werden konnen, ergeben sich aus
Kundensicht somit funf sinnvolle Positionierungsszenarien: spezialisierter
Integrator, SEG-, SEK-, EEK- und One-Stop-Shop-Integrator.
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7. Zusammenfassung und
Implikationen

Smart Home wird schon seit einiger Zeit von verschiedenen Branchen als heifSes
Zukunftsthema behandelt. Zu einem flichendeckenden Durchbruch intelligenter
Wohnlosungen hat es jedoch bisher nicht gereicht. Bisher — denn durch die
Zunahme und ein verbessertes Zusammenspiel verschiedener Treibergruppen wie
technologischer Fortschritt, gesellschaftliche und politisch-rechtliche Entwicklungen
sowie industriespezifischen Faktoren wird Smart Home deutlich an Fahrt gewinnen.
Dies belegt auch das grofSe Interesse (potenzieller) Kunden an dieser Losung: 66 %
aller deutschen (Online-)Haushalte findet Smart-Home-Losungen attraktiv oder sehr
attraktiv.

Smart Home bietet zwar viele Chancen fur die involvierten Player, gleichzeitig
jedoch auch eine Vielzahl an Herausforderungen. Ein erster Schritt, die ,Smart-
Home-Bewegung" anzustofSen, ist sicherlich, ein gemeinsames Begriffsverstandnis
uber alle Industrien hinweg zu entwickeln. Dartuber hinaus sind die unter-
schiedlichen Unternehmen gezwungen, ihr Geschaftsmodell zu innovieren, wobei
in diesem Zusammenhang die Ausgestaltung von Smart-Home-Partnerschaften
und die Ausbildung eines geeigneten Ecosystems die kritischen Erfolgsfaktoren
darstellen. Integratoren bzw. Schnittstellenplayer, die dem Kunden als ,Single
Point of Contact” dienen, werden dabei als unabdingbarer Bestandteil des Smart
Home Ecosystems gesehen.

Nichtsdestotrotz stehen die sechs involvierten Branchen, sprich Telekommu-
nikations-, Energie- und Versorgungsunternehmen (E&Us), Anbieter von Gebéude-
technik, Hersteller von Geraten der Unterhaltungselektronik und Haushaltsgeraten
sowie Enabler (Hard- und Software-Hersteller) auch vor spezifischen Chancen
und Herausforderungen, die es zu meistern gilt, um letztendlich den Platz im Smart
Home Ecosystem zu finden, der sich jedoch stetig &ndern und weiterent-
wickeln kann.

Telekommunikationsunternehmen (Telcos)

Telcos besitzen sehr gute Chancen, mithilfe von Smart-Home-Produkten den
Umsatzrickgang zu stoppen. So gilt es, ihre Markenbekanntheit und das hiermit
verbundene technische Know-how sowie die bereits bestehenden Anschlusse
in Hausern/Wohnungen zu nutzen, um das gegenwartige Geschaftsteld auszuweiten.
Die existierenden und z. T. umfassenden Endkundenbeziehungen und das vorhan-
dene Kundenverstandnis sind somit fir Up-Selling-Moglichkeiten einzusetzen.
Was fehlt, ist allerdings das entscheidende Wissen um Kernprozesse im Haus. Eine
Lucke, die es dringend — gegebenenfalls mithilfe von Partnern — zu schliefSen und
zu vermarkten gilt, um den Kundenwtinschen gerecht zu werden. Unter dem Strich
gilt es nun, mit geeigneten Bundeln mutig voranzugehen und den entscheidenden
ersten Schritt gemeinsam mit Partnern zu machen. Die Nachfrage ist vorhanden
und der Weg zu einem One-Stop-Shop-Player, der aus Kundensicht von den Telcos
gewtnscht wird, kann tiber einen EEK-Integrator, der sich auf die Bereiche
Entertainment, Energie und Komfort spezialisiert, oder einen SEG-Integrator mit
Schwerpunkt auf den Themen Sicherheit, Energie und Gesundheit als Zwischen-
schritt eines Entwicklungspfades begangen werden.
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Energie- und Versorgungsunternehmen (E&Us)

Smart Home bietet E&Us die Moglichkeit, sich von einem reinen Stromlieferanten
zu einem Dienstleister zu entwickeln. Durch die Nutzung des Smart Meter / Grid
konnen weitere intelligente Wohnldsungen positioniert und das Geschaftsfeld weiter
ausgebaut werden. GrofSte Aufgaben sind ein besseres Kundenverstandnis, geeignete
Vertriebswege sowie ein effektives Partnermanagement. Grundsatzlich stehen
die Chancen, sich als ein Key Player auf dem Markt zu etablieren, sehr gut.
Energieeffizienz wird als das Kernthema von den Kunden genannt und 17 %
der an einem Integrator interessierten Kunden sehen die E&Us in der Rolle des
zentralen Integrators. Somit bestehen gute Chancen, sich zu einem SEK-Integrator
und dartber hinaus zu einem One-Stop-Shop-Integrator zu enwickeln.

Geb&audetechniker (Home Automation)

Home-Automation-Anbietern wird durch die beschriebenen Smart-Home-Losungen
die Moglichkeit offeriert, sich von einem Nischen- zu einem Massenmarktanbieter

zu entwickeln. Der vorhandene Technologievorsprung kann dabei genutzt werden,
um die Kundenbasis drastisch zu erweitern. Das fundierte Wissen um Prozessablaufe
im Haus wird von den (potenziellen) Kunden durchaus gesehen und anerkannt. Bei

Home Automation Playern handelt es sich um die Anbietergruppe, an die sich

die Nachfrager am ehesten beztiglich intelligenter Wohnlosungen wenden mochten.

Das Problem ist nur, sie wissen nicht, welche Anbieter genau hinter dieser Gruppe

stecken. Es fehlt deren Bekanntheitsgrad im B2C-Sektor ebenso wie eine geeignete
Vertriebs- und Servicemannschaft. Diese Lucke gilt es zu schliefSen. In diesem Fall

besteht die Moglichkeit, sich tiber einen themenspezifischen Integrator (SEG, SEK,
EEK) sogar bis hin zu einem One-Stop-Shop-Anbieter zu entwickeln. Die fehlenden

Kompetenzen sind aufzubauen oder durch Partner zu schliefSen.

Hersteller von Unterhaltungselektronik (Consumer Electronics)

Smart-Home-Losungen bieten auch Herstellern von Unterhaltungselektronik
die Moglichkeit, ihr Geschiftsfeld weiter zu erweitern und durch das Auslosen einer
neuen Produktgeneration ,Smart Home ready” ihren Umsatz durch , Cross-Selling*-
Opportunititen weiter zu erhohen. Der bestehende Bekanntheitsgrad und die
existierenden Kundeninteraktionen helfen bei der Positionierung am Smart-Home-
Markt. Dartiber hinaus besteht eine gute Chance, ihre Gerate-Displays zur zentralen
Drehscheibe intelligenter Wohnlosungen zu entwickeln — eine zentrale Steuerung,
die auch von den Kunden gefordert wird. Fiir die Gruppe am geeignetsten erscheint
eine Positionierung als EEK-Integrator bzw. als starker Partner verschiedener Schnitt-
stellenplayer. Herausforderungen ergeben sich somit in der Partnerselektion sowie
im geeigneten Management dieser Kooperationen.

Hersteller von Haushaltsgeraten (Home Appliance)

Auch fur Home Appliance Player beziehungsweise Anbieter sogenannter
weifSer Ware bietet Smart Home einige Chancen. Die Starke dieser Gruppe liegt
in der Ausnutzung des existierenden Bekanntheitsgrades und der Kunden-
interaktion. Sozusagen am Ende des Knotens sitzend, ergeben sich fur diese
Anbieter nur bestimmte Positionierungsmoglichkeiten. Die Ubernahme einer
der Kernrollen im Sinne eines One-Stop-Shop-Integrators ist nur schwer vorstellbar.
Eher denkbar ist die Positionierung als themenspezifischer Schnittstellenplayer
wie die des SEK-Integrators, der sich auf die Themen Sicherheit, Energie und
Komfort konzentriert. Dartiber hinaus sollte mit moglichst vielen Integratoren
zusammengearbeitet werden, um eigene Produkte breit am Markt zu platzieren.



»--. €s gibt in Deutschland
gegenwartig kein Marktumfeld,
auf dem sich Angebot und
Nachfrage fir Smart

Home treffen ...“

Teilnehmer
Experteninterview

Hersteller von Hardware- und Softwarekomponenten (Enabler)

Enabler konnen mit Smart Home ebenfalls ihr gegenwartiges Geschaftsfeld
ausdehnen und ihre Kundenbeziehungen intensivieren. Dartiber hinaus sind
Umsatzsteigerungen durch die Nutzung von Up- und Cross-Selling-Moglich-
keiten denkbar. Herausforderungen sind dabei in erster Linie die Schaffung
eines multifunktionalen Touchscreens zur zentralen Steuerung, die von 70 %
der interessierten Kunden gefordert wird, sowie die letztendliche Gewahrleis-
tung der Sicherheit sensibler Haushaltsdaten und Sicherstellung der Kompatibilitat
der Gerate. Enabler ibernehmen somit ausschliefSlich untersttitzende Aufgaben.
Als grofste Problemstellung ergibt sich somit die geeignete Partnerselektion und
das effiziente Kooperationsmanagement mit moglichst vielen Key Playern
beziehungsweise Integratoren des Marktes.

Die grofSte Frage fur alle Player bleibt jedoch, wie sich der Markt weiterentwickelt
und wie er vorangetrieben werden sollte. Durch Treffen von Angebot und Nachfrage
sowie ein mutiges Vorangehen einzelner Player, das ist hier die zusammenfassende
Antwort. Wie die Studie zeigt, ist das Interesse an intelligenten Wohnlésungen
absolut gegeben, halten doch rund 66 % aller deutschen Online-Haushalte eine
solche Losung fur attraktiv bzw. sehr attraktiv. Wie sich daruber hinaus zeigt,
ist auch die Zahlungsbereitschaft fir intelligente Wohnlosungen durchaus gegeben,
wenn auch fur die ErschliefSung des Massenmarktes durchaus geringere Preise
als bei der gegenwirtigen Ansprache des High-End-Segmentes angesetzt werden
mussen. Nichtsdestotrotz stellt sich die Frage, ob diese Zahlungsbereitschaft
nach einer ersten Etablierungsphase nicht noch weiter gesteigert werden kann.
Ist der erste Einstieg erst einmal getatigt und der Nutzen der Smart-Home-Losungen
erkannt, sollte einem erfolgreichen Up-Selling nichts im Wege stehen.

Dennoch bleibt die Frage, wie der Markt, der praktisch in den Startlochern
steht, erfolgreich angestofSen werden kann. Die fehlende Bekanntheit von Smart-
Home-Losungen bei den Kunden ist sicherlich eine erste wichtige Aufgabe: Immer-
hin haben ungefdhr 60 % der befragten Haushalte angegeben, noch nie etwas von
Smart-Home-Losungen gehort zu haben. Somit gilt es zunachst, ein Marktumfeld
mithilfe von Messen, aber auch mittels Veranstaltungen, Workshops oder Ahnlichem
zu schaffen. Qualifizierte Consulting-Unternehmen konnen hier wertvolle Hilfe
leisten. Sobald sich erfolgreiche Kooperationen gefunden und vor allen erste
Integratoren herausgebildet haben, wird sich der Smart-Home-Markt rasch
von selbst entwickeln, dienen diese Player doch schliefSlich als Schnittstellen
zwischen Angebot und Nachfrage. Das grundsatzliche Interesse und Kaufbereitschaft
vonseiten der Kunden sind da. Sobald neben der Steigerung des Smart-Home-
Bekanntheitsgrades die wesentlichen Fragen nach der Innovation des gegenwartigen
Business Models wie der Ausgestaltung geeigneter Partnerschaften beantwortet
werden konnten, steht einer schnellen und erfolgreichen Entwicklung des Smart-
Home-Marktes und entsprechenden Success Storys nichts mehr im Wege.
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Appendix: Unser methodischer Ansatz —
Experteninterviews und reprasentative
Kundenbefragung

Um zu aussagekraftigen Ergebnissen zu gelangen, fithrte Capgemini Consulting
im Jahr 2011 uber 20 einstiindige, leitfadengestiitzte Interviews mit Experten und
Top-Entscheidern ausgewiahlter deutscher Unternehmen der Telekommunikations-,
Energie-, Home-Automation-, Home-Appliance- sowie Consumer-Electronics-
Branche personlich und telefonisch durch. Ziel war es, Trends, Herausforderungen
sowie Chancen von Smart Home zu ermitteln und zu bewerten sowie Erfolgs-
faktoren der verschiedenen Branchen und Notwendigkeiten der Innovation der
jeweiligen Geschaftsmodelle zu untersuchen. Hierfiir sprach Capgemini Consulting
unter anderem mit folgenden Unternehmen: Deutsche Telekom, T-Systems, Kabel
Deutschland, E-Plus, Vodafone, RWE, Vattenfall, Trianel, Crestron, Berker, Sie-
mens Gebiudetechnik, Miele, Whirlpool, Vaillant, Samsung, Sony, Loewe,
Cisco, Microsoft.

Im Anschluss an die Expertengespriache wurde im Juli 2011 eine reprasentative
Umlfrage bei deutschen (Online-)Haushalten durchgeftihrt, um einen Uberblick
tiber Kundenbediirfnisse und -erwartungen in Bezug auf das Thema Smart
Home zu erhalten.
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