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Haniel Portfolio 2019
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#enkelfähig – creating value for generations
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Haniel’s Digital-Strategie (bis Ende 2019)
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verzahnt drei Ebenen
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Wie wir Digitalisierung verstehen
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„ELEKTRIFIZIERUNG“

Analoges in Digitales wandeln

„DIGITALISIERUNG“

Die intelligente Automatisierung durch Vernetzung von Personen, Dingen und Maschinen auf Basis 

von Informations- und Kommunikationstechnologien, Automatisierung von Prozessen 

„DIGITALE TRANSFORMATION“

„Digitale Transformation“ wird auch als der Veränderungsprozess in Gesellschaft und Unternehmen verstanden, der 

durch die Digitalisierung ausgelöst wird. Diese Automatisierung und Vernetzung bewirkt die Neukombination von 
Geschäftsmodellen, sowohl in einzelnen Bereichen als auch in ganzen Wertschöpfungsnetzen bis hin zum „Digital 

Enterprise“ 

Quelle: in Anlehnung an Schallmo, Daniel: Digitale Transformation von Gescha ̈ftsmodellen 2017, S.22



Erfolgsbilanz Schacht One!



”Schacht One is the dedicated pioneer for digital innovation for the 

Haniel Group. We act as a platform for enabling and supporting 
digital transformation. With this we enable Haniel to stay 

enkelfähig.

Dirk Müller, CEO



Areal A, Schacht XII, Halle 2
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Fördert Kreativität, ist funktional vielseitig und dabei ziemlich cool
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Erfolgsbilanz Schacht One?



Erfolge und Ergebnisse

• Digitale Transformation von 6 Mittelständlern mit einer Vielzahl 
unterschiedlicher Geschäftsmodelle

• Umsetzung von über 50 Projekten mit einem kleinen Team und starken 
Partnern im Ökosystem – ohne die Verantwortung abzugeben

• “Digital Training on the Job“ von Methoden und Konzepten von mehr als 300 
internen Mitarbeitern

• Eigenentwicklung pragmatischer Analysemethoden und strategischer 
Ableitungen passend für den Mittelstand

• Ausgründung von 5 innovativen Geschäftsmodellen

• Erfolgreiche Eventreihe „Maschinenhalle“

• Konzeption mehrerer Accelerator Programme

• Implementierung agiler IT Architekturen im Spannungsfeld von Startup-
Technologie und Konzern-Governance
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Wer A sagt,
muss auch

B sagen

Das richtige
Spielfeld

bearbeiten

Erfolg und
Wirkung
messen

Photo by Micaela Parente on Unsplash

Photo by Tim Gouw on Unsplash

Photo by Austin Distel on Unsplash



Prüfplaner – TAKKT/ Kaiser&Kraft
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www.pruefplaner.de
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DIE STORY

§ Regalkonfigurator

§ Magnetwand

§ Service-Plattform Prüfungsdienstleistungen

§ Strategischer Misfit

Falsches Spielfeld



Remetal - ELG
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www.remetal.de
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DIE STORY

§ Handels-Plattform Schrott

§ deinschrottplatz.de

§ Privatkunden

§ Eigene Abholung

Nicht B gesagt!



Fello.online und Mattenprofi - CWS
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www.mattenprofi.de
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DIE STORY

§ Berufsbekleidung

§ Web-Shop

§ Zusatz-Produkt-Sales

§ Neue Use-Cases

Wirkung unklar!



LENUYU – BekaertDeslee/HANIEL
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www.lenuyu.com
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DIE STORY

§ Technologie-Entwicklung Bekaert Deslee

§ “Gore-Tex”-Marketing zu teuer

§ B2C - Neue Kunden

§ B2B - überzeugen

Nicht B gesagt!



Struktur und Positionierung wichtig!



Digitalisierung als Treiber von Veränderung und 
Innovation…

Neues Kundenverhalten
Individualisierung, Automation, Always On

Neue Technologien
AI, Cloud, E-Mobility

Neuer Wettbewerb
GAFA, StartUps, Corporate Investments

Neue Arbeitswelten
Agile, Kollaboration, Generation Y

Zukünftiges Wachstum

Core-Projekte

ERP, CRM, SALES, Analytics, 

Ecommerce, IT Strategie

Digitale Transformation

Neue Technologien, neue Mitarbeiter, 

neues Mindset, Digital Strategie

Digitales
Neugeschäft

Digitalisierung des 
Kerngeschäfts

bestehende Fähigkeiten neue Fähigkeiten

PICK YOUR BATTLE!!!



Für die Suche nach digitalem Neugeschäft gibt es 
verschiedene Ansätze …
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Weiterentwicklung des eigenen 
Geschäftsmodells

(interne Innovationsquelle)

Einfluss auf Ergebnis/Wachstum

Aufbau eigener neuer 
Geschäftsmodelle

(interne Innovationsquelle)

Zukauf fremder neuer 
Geschäftsmodelle

(externe Innnovationsquelle)
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Erschließung von 

Innovationsquellen

Educator

Nutzung interner Ressourcen zur 
Ideenentwicklung bei 

gleichzeitigem Kerngeschäft 
Wachstum. 

Venture Builder

Ausgründungen an den Grenzen 
der Wertschöpfungskette mit 

Partnern in enger Kooperation. 

Strategic Investor

Corporate Venture Capital-
Modell für den Zugang zu 

Technologien und zur 
Erhöhung des 

Unternehmenswertes. 

Exploiter

Interne Innovationsprogramme 
zur Schaffung neuer Geschäfte 
innerhalb des Kerngeschäfts. 

Commercializer

Ausschöpfung der vorhandenen 
Unternehmensassets. 

Financial Investor

Unabhängige 
Risikokapitalfonds, um die 
finanziellen Ergebnisse zu 

verbessern. 

Internal Explorer

Förderung des 
unternehmerischen Denkens und 

der internen Ideenfindung. 

Intrapreneur

Nutzung interner Ressourcen 
zur Generierung, Entwicklung 
und Vermarktung von Ideen.

External Explorer

Methoden wie der Venture-
Client für den Zugang zu und 
die strategische Verknüpfung 

von neuer Technologie. 



Was bremst die digitale Transformation?
Problem: Strategische Relevanz und Umsetzungskompetenz

Jede Idee durchläuft einen Hype-Cycle, 
bevor sich ein sichtbarer Erfolg 
einstellen kann.

Die einsetzende Enttäuschung ist 
gegenüber der ersten Euphorie groß 
und führt häufig dazu, dass Ideen nicht 
weiter verfolgt werden oder vorzeitig 
als „schlecht“ bewertet werden.

Daher beobachten wir, dass Ideen nach 
der ersten Euphorie immer wieder an 
Fahrt verlieren.

Die Aufmerksamkeit wechselt zu neuen 
Ideen und alte Ideen versanden, bevor 
sie wirklich in die Umsetzung gehen.

In der Summe erreichen wenige Ideen 
die Erfolgs-Phase. 20

Mit unserem Digital Deployment Modell 
fokussieren wir Ideen von Anfang an 
auf ihre Umsetzbarkeit und ihren 
relevanten Erfolgsbeitrag.

Damit bringen wir Euphorie und 
Realismus in Einklang und bringen 
Themen konsequent in die Umsetzung.

Zu wenige Ideen schaffen es in die Umsetzung und werden kurz nach der Konzeptphase abgebrochen!



Entwicklung von Business Innovation
Phasen / Rollen eines „internen“ Innoteams
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Suchen Finden Bauen Wachsen

Screening Framing Ideation Validation Incubation Nurture Scale Run

Aufgaben

Opportunity Spaces
Opportunistic Slack Search

Business Modelling
MVP Market-Testing

Produktentwicklung
Organisations-/Prozessaufbau

Stabilisierung/Professionalisierung

Marktdurchdringung

Aufwand/Dauer

Andauernd, Rollierend 4-6 Monate pro Idee
1-2 FTE

12-18 Monate
3-5 FTE

12-48 Monate
> 10 FTE

Rolle Inno-Team

Own
Drive

Drive
Support

Support
Consult

Consult
InformRACI RACI RACI RACI



ERGEBNIS:
Pitch für ein Innovationsprojekt zur Entwicklung einer neuen Business-Opportunität

(Übergang in nächste Phase: Finden)

OSS

Opportunistic Slack Search (by Schacht One)
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Generierung und 
Verprobung von Ideen 

auf Basis von 
Opportunity Spaces

Entwicklung von Ideen 
zu überprüfbaren 
Opportunitäten

Prüfung & Evaluation 
der Opportunitäten mit 
Hilfe von Prototypen

PROJECT-PITCH

Erstellung eines Projekt-
Setups/Vorschlags inkl. 

Scoping (Team, Budget, Time)



Fragen?
dirk.mueller@schacht.one


