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Zum Titelbild

Ldrmschutz fiir die neue Talbriicke Heidings-
feld an der BAB A3 bei Wiirzburg. Das
Verkehrsaufkommen auf der A3 als Teil des
transeuropdischen Verkehrsnetzes hat sich
seit 1963 verdreifacht; eine weitere Steige-
rung des Verkehrsaufkommens wird
prognostiziert und somit der sechsspurige
Ausbau der A3 erforderlich. Dafiir war
zundchst eine neue Talbriicke erforderlich.
Durch spezielle Schallschutzsysteme werden
die Anwohner vor einer zunehmenden
Ldrmbeldstigung durch das steigende
Verkehrsaufkommen geschiitzt. In nur drei
Monaten Bauzeit wurde die gesamte, neue
Talbriicke mit sechs Meter hohen Ldrm-
schutzwdnden ausgestattet.
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Unternehmensfithrung mit , Kollege Kiinstliche

Intelligenz”

Von neuen Kompetenzen und COSIMA

Von Prof. Dr. Stefan Groner
Miinchen
www.stefangroener.de

Die Digitalisierung ist in vollem Gange. Sich dem Wandel nicht zu
stellen ist keine Lésung — auch fiir die Bauwirtschaft. Denn auch
wenn aktuell die Auftragsbiicher noch prall gefiillt sein mégen, fordern
die schnellen technologischen Verdnderungen in Zukunft véllig neue
Denkweisen. Warum? Durch die neuen digitalen Méglichkeiten
verdndern sich die Bedlirfnisse von nachwachsenden Zielgruppen
dramatisch und erfordern ein komplettes Umdenken in Bezug auf die
Geschdftsfelder und deren Bearbeitung.

Wer jetzt nicht handelt, fiir den ist es zu spat!
Selbst wenn man das vielleicht aus aktueller Sicht nicht wahrha-

ben mdchte: Keine Branche ist vor dem Thema Digitalisierung
gefeit, denn auch in der Baubranche werden immer mehr bran-
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chenfremde Unternehmen mit hohen IT-Kompetenzen in der
Lage sein, auch ohne umfassende Branchen-Expertise eigene
Geschéaftsmodelle zu entwickeln. Denn anhand der neuen Mog-
lichkeiten in Bezug auf Kundendaten-Generierung und -analyse

Wer nicht selbst Kompetenz bei den
neuen Technologien aufbaut, wird
auf lang oder kurz keine Rolle mehr
spielen.

sind Unternehmen in der Lage, sich schnell wandelnde Kunden-
bedirfnisse deutlich frither zu erkennen und Plattform-Lésungen
anzubieten, welche diese besser erfiillen als die Angebote klas-
sischer Anbieter.

Und gerade im Zeitalter von kinstlicher Intelligenz (Kl) gilt mehr
denn je: Wer nicht selbst Kompetenz bei den neuen Technologien
aufbaut, wird auf lang oder kurz keine Rolle mehr spielen. Den ak-
tuellen Platzhirschen der Branche bliebe dann ,nur” noch die reine

Foto: Shutterstock



Abwicklung des Bauvorhabens, wahrend der Kundenkontakt und
wesentliche Teile der Wertschépfung woanders stattfinden. ,In
meiner Branche niemals!“ - das dachten auch alle Einzelhandler,
Finanzanbieter, Radiologen und auch die Automobilindustrie. Aber
dann kam es doch anders.

Anwendungsfelder und Grundlagen der Ki

Bevor wir zu den wichtigsten strategischen Anforderungen kom-

men, die auch Unternehmen in der Bauwirtschaft beachten mis-

sen, um nicht das Schicksal vieler anderer Branchen zu teilen, wol-

len wir noch einmal ein paar Anwendungsfelder und Grundlagen

fiir Kiinstliche Intelligenz betrachten. Aktuell kann KI fiir folgende

Aufgaben gewinnbringend eingesetzt werden:

- Vorhersagen treffen (z.B. Kundenverhalten, Absatz, Maschi-
nenverschleil3),

- Optimierungen vornehmen (z.B. Preise, Produktions-/Lager-/
Lieferprozesse, Werbeausgaben),

- Anomalien und Trends erkennen (z.B. Kundentransaktionen,
Marktbewegungen),

- Personalisierte Angebote erstellen (z.B. Produktempfehlun-
gen, Grundrisse),

- Unstrukturierte Daten auswerten (z.B. Social-Media-Eintra-
ge, Sensordaten).

Uber diese allgemeinen Einsatzformen hinaus sind folgende Fille
der Anwendung kinstlicher Intelligenz (KI) konkret in der Bau-
wirtschaft denkbar:

- Plattformlésungen zum Baustellenmanagement,

- Planung des Gebaudes,

- Einsatz von Sensoren (smarte Gebaude), d.h. Sensoren verset-
zen Gebaude in die Lage, individuelle Bedirfnisse der Nutzer
zu erkennen,

- Sicherheitstechnik (Einlasskontrollen und Uberwachungska-
meras).

Worum geht es eigentlich bei Kl genau?

Kunstliche Intelligenz (KI) im weitesten Sinne heit zunichst mal
nichts anderes, als dass Maschinen selbststandig Entscheidungen
treffen und Probleme I6sen kénnen. Richtig spannend wird es in
der Teildisziplin des maschinellen Lernens.

Denn beim maschinellen Lernen ist keine Programmierung durch
den Menschen notwendig. Es gibt verschiedene Kategorien ma-
schinellen Lernens. Zentral sind dabei zunachst aber die beiden
folgenden Ansatze:

- Uberwachtes Lernen (supervised learning): Hier liegen
klassifizierte Daten vor, d.h. die Eingabedaten (z.B. Bilder,
Texte, Messdaten etc.) sind bereits gekennzeichnet, ebenso
die Ausgabedaten (z.B. Ja/Nein, Transkripte, Werte etc.). Auf
gut Deutsch: Zu jeder Frage gibt es bereits eine vorliegende
Lésung. Die Kl lernt anhand vorliegender Beispiele.

- Unliberwachtes Lernen (unsupervised learning): Hier liegen
grolRe Mengen von nicht klassifizierten Daten vor, d.h. es gibt
keine Zuordnung von Eingabe- zu Ausgabedaten. Die Kl muss
die Zuordnung also ohne historische Beispiele, das bedeutet
ohne den Input von Expertenwissen, erlernen. Gerade dieser
Einsatz von unbewachtem Lernen kann es in Zukunft Bran-

Abb. 1: Kl und seine Unterformen

chenfremden ermdglichen, Muster des Kundenverhaltens
oder der Kundenbediirfnisse in Bezug auf die Umsetzung von
Produkten und Dienstleistungen zu erkennen, ohne jegliche
Branchenexpertise zu besitzen.

Ein Begriff, der heute sehr haufig fallt, ist das sogenannte Deep
Learning. Es ist als Unterform des maschinellen Lernens zu sehen
und bedeutet den Einsatz von kiinstlichen neuronalen Netzen, der
aber in der Praxis bislang — da es den Einsatz von sehr vielen Daten
zusammen mit extrem hoher Rechenleistung erfordert — noch
nicht in der Breite eingesetzt wird.

Konsequentes Uberpriifen mit dem COSIMA-
Prinzip

Im ersten Step der Bewaltigung des digitalen Wandels ist es uner-
lasslich, sich zuerst einmal schonungslos und kritisch mit sich selbst
zu befassen. Hierflir ist ein einfaches Prinzip hilfreich, mit dessen
Hilfe Sie Gberprifen kénnen, ob Ihre Angebote noch zeitgemal
sind. Warum? Ganz einfach: Wenn Sie das nicht machen, wird sich
ein zuklinftiger Wettbewerber Ihren Markt und Ihr Geschaftsmo-
dell genau anschauen und alle ,Pain-Points” Ihrer Kunden identifi-
zieren. Um dann mit Hilfe von hoch Kl-unterstiitzten Plattformen
einfachere, bequemere und umfassendere Lésungen anzubieten.

Wir sprechen von dem COSIMA-Prinzip. Das steht fir

- COnvenient - also bequem,

- Slmple - also einfach,

- MArkt-Sicht- mit Blick auf den Gesamtmarkt, nicht auf das
bestehende Produkt.

Was bedeutet das konkret?

,Convenient”

Lésungen heute miissen bequem sein und den Alltag erleichtern,
sei esim Unternehmen oder privat. Mit Kl sind wir der Vision einer
bequemen Welt so nah wie nie: Routineaufgaben entfallen, per
Sprachsteuerung managen wir unser Zuhause. Moment, sagen Sie
jetzt vielleicht. Das ist zwar bequem, aber auch ganz schon faul.
Das kann man so sehen. Aber: Wenn Sie jemanden aus der Genera-
tion Y fragen (falls Sie nicht selbst dazugehéren), lautet diese Fest-
stellung moglicherweise anders: Faul? Auf keinen Fall, das ist be-
quem und smart!
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»Simple*

Eine einfache Losung ist eine gute Losung flir den Kunden. Dabei
missen Sie keineswegs lhren Qualitatsanspruch aufgeben. Im
Kern sind beim Punkt “Simple“ zwei Aspekte zentral, auf die wir
jetzt eingehen: Die Bedienungsfreundlichkeit sowie der individuel-
le Zuschnitt des Angebots. Usability ist hier das Schliisselwort und
gilt nicht nur fiir technisches Gerat, sondern fiir jede Produktform,
sei es ein Gebrauchsgegenstand, ein industrieller Prozess, eine
Dienstleistung oder eben eine IT-Losung. Der zweite zentrale
Punkt,den es beim Thema Simple im COSIMA-Prinzip zu bedenken
gilt, betrifft das individuelle Angebot fiir jeden Kunden. Wir haben
heute in allen Lebensbereichen so viel Auswahl wie nie zuvor. Und
immer stehen wir vor der Angst, angesichts der schier unendlichen
Moglichkeiten nicht die beste Wahl getroffen zu haben. Auch hier
kann Kl helfen, die Qual der Wahl beim Kunden auszuschalten und
ihm das Gefiihl geben, genau das Produkt oder die Lésung vorge-
schlagen zu bekommen, das perfekt zu ihm passt.

»,Markt-Sicht"

Kundenfokus statt Produktfokus! Nach diesem Motto missen

heute Méarkte gedacht werden. Im Zentrum steht nicht das Pro-

dukt, sondern die optimale Problemldsung fur die Zielgruppe.

Worum geht es wirklich?

- Autofahren oder entspannt und individuell mobil sein?

- Ein Haus bauen oder eine mafRgeschneiderte, vernetze Wohn-
und Lebenswelt bekommen?

Der relevante Markt ist eben nicht nur der Automobilmarkt oder
der Baumarkt, sondern viel breiter. Es geht nicht darum, ein Pro-
dukt zu optimieren und es auf die nachste Digitalisierungsstufe
(z.B. mit Hilfe von 3D-Druck oder Robotik) zu heben, sondern dem
Kunden die optimale Lésung fir seine Bedirfnisse zu liefern: Mo-
bilitdt in jeder Lebenslage und nicht nur ein gutes Auto. Oder eben
auch eine maBgeschneiderte Wohnlésung und nicht nur ein gut
gebautes Haus.

Alle Marktexpertise ist quasi fiir die Tonne, wenn ein Branchen-
fremder einfach besser versteht, was die Kunden wollen - weil er
es aufgrund seiner hohen Technologiekompetenz, z.B. bei Big Data
und Kl kann. Denn Kl kann als Schliisseltechnologie die Kundenbe-
dirfnisse antizipieren und entsprechende Problemlésungen an-
bieten. Das einzelne Produkt wird dann nur ein kleiner Baustein in
einem auf den Kundennutzen optimierten, Kl-gestiitzten Okosys-
tem.

Finf Erfolgsfaktoren fiir COSIMA

Was sind jetzt zentrale Erfolgsfaktoren, die Sie fiir die Umsetzung
des COSIMA-Prinzips in Zeiten von Kl beherzigen sollten?

1. Kooperieren statt bekampfen

Die alten Wettbewerber als Verbiindete gegen Disruption. Was
vor einigen Jahren noch undenkbar war, wird heute - mit gehoriger
Verspatung - z.B. in der deutschen Automobilindustrie zumindest
in einigen Teilbereichen 6ffentlich propagiert. Der Grund: Auto-
fahren muss ein Teil der Mobilitatslosung der Zukunft bleiben,
sonst sind alle aus dem Spiel. Die Abgrenzung gegeniiber der Kon-
kurrenz muss ja deswegen nicht ganz verschwinden. Eigenes Bau-
en muss aber ein Teil der Losung der Zukunft bleiben, bevor Platt-

formlésungen z.B. im Sinne von hoch malgeschneiderten
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Fertighdusern (vielleicht sogar in 3D-Druck umgesetzt) von Bran-
chenfremden angeboten und umgesetzt werden. Die Abgrenzung
gegeniber der Konkurrenz muss ja deswegen nicht ganz ver-
schwinden.

2. Vorfahrt fiir Innovationen und Zukunftstechnologien
Die wichtigsten, zukunftsweisenden Themen gehoéren in die Zen-
trale. Und auch die besten Leute, in diesem Fall eben die Technik-,
Daten- und Kl-Experten, sollten sich im Zentrum des Geschehens
mit den Innovationen auseinandersetzen. Haufig hort man als Ar-
gument, dass man die Zukunftsfelder in agile und flexible
Start-up-dhnliche Unternehmensbereiche auslagern misse, um
Entwicklungen frei von den festgefahrenen Bahnen des Konzerns
zu ermoglichen. Allerdings: Eine konsequente Ausrichtung des
ganzen Unternehmens hin zu den neuen Anforderungen des Mark-
tes erreicht man durch eine solche Appendix-Mentalitat kaum.

3. Strategisches Datenmanagement

Ohne Daten keine Kl. Datenmanagement steht daher ganz oben
auf der Prioritatenliste fir Firmen. Doch woher kommen die Da-
ten? Die groBen Tech-Konzerne hatten bei ihrem Start keine Bran-
chenexpertise und konnten trotzdem immer einfachere und be-
quemere Kundenerlebnisse bieten. Aus ihren ersten Visionen
haben sie Plattformen gebaut, auf denen sie das Kundenverhalten
genau tracken konnten.

Wer so viel Gber den Kunden weif3, kann Produkte entwickeln, die
genau die Bediirfnisse abfangen, die flr die Nutzer akut sind. Eine
solche Form der Datengenerierung ist momentan jedoch nur fir
die wenigsten Unternehmen moglich, schon gar nicht fiir eher tra-
ditionell aufgestellte Mittelstandler. Aber das muss kein Hindernis
sein. Lange gewachsene Branchenexpertise ist auch in Zeiten von
Kl nicht verloren, sie muss nur in eine neue Form gebracht werden.
Dafur gibt es drei Ansatzpunkte:

a) Bestehendes Wissen: Jedes Unternehmen hat Kunden, Mitar-
beiter und Prozessablaufe, aus denen sich Daten generieren
lassen. Was ist den Kunden wirklich wichtig? Welche Punkte
kommen immer wieder in Beratungsgesprachen? Protokollie-
ren Sie diese Gesprache und sammeln Sie daraus die wichtigen
Punkte. Eine ganz zentrale Rolle spielt auch die Expertise lhrer
langjahrigen Mitarbeiter. Sie wissen aus Erfahrung, was in lhrer
Branche gut funktioniert und was nicht. Was gibt der Meister
an seinen Lehrling weiter? Welche Probleme machen bestimm-
te Industrieprozesse und warum wird fiir welchen Einsatz
welche Maschine verwendet? Erst wenn Sie solche Informatio-
nen als Daten vorliegen haben, konnen Sie sie skalieren.
Akquisitionen: Daten miissen heute ein zentraler Bestandteil
bei der Entscheidung flir Unternehmensiibernahmen sein.

Es geht nicht mehr nur darum, etwa einen Wettbewerber
aufzukaufen, neue Produkte ins Portfolio einzugliedern oder
weitere Stufen der Wertschopfungskette abzudecken. Die
Bedeutung der Daten fiir das kiinftige Agieren am Markt hat
Ubernahmen zur Folge, deren Sinn sich méglicherweise erst
auf den zweiten Blick erschlieBt. Der Wert von Daten muss
jedoch im Vorfeld der Deals abgeklart werden. Wurden alle
Datensatze beim Ubernahmekandidaten sauber gewonnen
und diirfen sie entsprechend weiterverwendet werden?
Produktentwicklung: Wenn ein Unternehmen tGber neue
Produkte nachdenkt, muss in Zeiten von Kl bereits in einem

b

o
-

friihen Ideenstadium mitbedacht werden, woher man hilfrei-
che Daten dazu bekommen kann. Dies kann méglicherweise,



wie bereits gesehen, durch eine Akquisition oder durch eigene
Vorleistungen bei der Datensammlung geschehen. Ist das Pro-
dukt erst einmal etabliert, kann es bei der Anwendung wieder
neue Daten generieren. Die ndchste Herausforderung besteht
darin, eine Art Datenlager aufzubauen.

Klassischerweise sind Daten in Unternehmen in Data Warehouses
gespeichert. Sie dienen als zentrale Datenbank fir samtliche Ana-
lysesysteme, die nachgelagert mit diesen Daten arbeiten sollen.
Data Warehouses sind jedoch vor allem fir strukturierte Daten
angelegt, die dann beispielsweise ins Reporting oder in die Kos-
ten-/Ressourcenplanung weiterflieBen. Die Datengrundlage fiir
KI-Anwendungen besteht allerdings meist aus enorm groR3en,
haufig unstrukturierten Datensatzen, die zum Beispiel aus
Unternehmensanwendungen,
sozialen Netzwerken oder von
Geraten im Internet of Things
gewonnen werden koénnen.
Hier hat sich der Begriff des
Data Lakes, also eines Daten-
sees, mit sehr hoher Speicher-
kapazitat etabliert. In ihm kon-
nen unterschiedlichste, auch
unstrukturierte Daten in ihrem Rohformat gespeichert werden.
Ob man all diese Daten wirklich braucht oder nicht ist erst einmal
zweitrangig. Erst wenn man sich Gber die Verwendung im Klaren
ist, werden sie gemaB der gewlinschten Nutzung strukturiert be-
ziehungsweise umformatiert. Angeboten werden Losungen fir ei-
nen solchen Data Lakes beispielsweise bei Microsoft Azure oder in
Amazons AWS.

Fur die erfolgreiche Umset-
zung lhrer Kl-Strategie ist die
Kernkompetenz des Menschen
aber noch immer gefragt,
namlich indem Sie exzellenten
menschlichen Service
anbieten.

4. Permanente Suche nach Automatisierungs-
potenzialen

Mit kleinen Schritten anfangen und Lerneffekte in kleinen Teilbe-
reichensammeln, auch wenn es am Anfang wie ein Tropfen auf dem
heil3en Stein scheint. Aber denken Sie einmal nach. Die meisten
Tasks in Unternehmen sind ohnehin nur eine Aneinanderreihung
von kleinen Teilaufgaben, die schrittweise automatisiert und am
Schluss zusammengefiligt werden kdnnen. Wichtig ist dabei nur:
Nach jedem Automatisierungsschritt muss die Arbeit auch tat-
sachlich schneller und effizienter ablaufen als vorher durch den
Menschen.

5. Herausragenden menschlichen Service anbieten

Fir die erfolgreiche Umsetzung Ihrer Kl-Strategie ist die Kernkom-
petenz des Menschen aber noch immer gefragt, namlich indem Sie
exzellenten menschlichen Service anbieten. Hier haben klassische
Anbieter einen Vorsprung gegeniliber den Branchenfremden, sie
mussen ihn nur zu nutzen wissen. Wenn Ihr Kundenberater aber
nur das wiedergeben kann, was im Handbuch steht, verspielt er
klinftig seine Daseinsberechtigung.

6. Neue Entscheidungswege

Last but not least: Fokus auf Innovationen! Um diese in Zeiten des
digitalen Wandels aber zu ermdglichen, ist es notwendig, die Ent-
scheidungsfindung zu verlagern. Gerade in sehr hierarchisch orga-
nisierten Branchen trifft der CEO mehr oder weniger alleine diver-
se Entscheidungen. In Zeiten der dramatischen Veranderungen
durch die Digitalisierung und besonders durch die Mdéglichkeiten
der Kl missen verschiedene Aspekte direkt auf der Arbeitsebene
entscheiden werden, beispielsweise im Zusammenspiel von Pro-
duktmanagern und IT-Ingenieuren. Diese Mitarbeiter haben die
Expertise, die man fiir das optimale Kundenerlebnis braucht.

Der einsame Wolf hat ausgedient, flache Hierarchien und inter-
disziplindre Zusammenarbeit sind von zentraler Bedeutung. In
Zeitenvon Kl muss der Entwicklungsprozess von neuen Produkten
und Losungen anders gedacht werden. Der Entwickler muss nicht
so sehr wissen, wie etwas aussieht, sondern was der ,intelligente”
Kern der Anwendung sein soll. Wie das Auto genau aussieht, ist
ziemlich unbedeutend fiir denjenigen, der es mit intelligenter Tech-
nik so ausristet, dass es sicher ans Ziel kommt. Das kann auch in
Zukunft auf die Bauwirtschaft Gibertragen werden, wo vielleicht in
Zukunft die perfekte Umsetzung eines hochvernetzten ,smart
homes" der entscheidende Erfolgsfaktor werden wird.

Zum Autor:

Prof. Dr. Stefan Gréner ist einer der renommiertesten deutschen
Strategieberater und Zukunftsforscher. Er startete seinen Karri-
ereweg in Top-Flhrungspositionen der groRten deutschen Me-
dienh&user. Seit vielen Jahren begleitet er Unternehmenin
Bezug auf die strategischen Weichenstellungen der Zukunft. Da-
riber hinaus lehrt er u. a. als Studiendekan fiir Digitales Ma-
nagement an der Hochschule Fresenius. Sein Forschungsfeld
liegt im Bereich ,Digitale Disruption“ sowie ,Geschéftsfelder
und Technologien der Zukunft".

Neuerscheinung: Kollege Kl -
Kinstliche Intelligenz verstehen
und sinnvoll im Unternehmen
einsetzen
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Kundennummer Ust.-ID Nr. Anderung vorbehalten.

Im Jahresabonnement 2019 wird der Umfang der Ausgaben wie oben
angegeben geliefert. Eine Kiindigung des Jahresabonnements ist jeder-
zeit unter Einhaltung der Kiindigungsfrist moglich. Die Kiindigungsfrist
betragt drei Monate zum Ablauf des Bezugszeitraumes. Ohne Kiindi-
gung erfolgt die Fortflihrung der Belieferung fiir ein weiteres Jahr zum
dann glltigen Normalpreis.

Straf3e / Hausnummer Telefon

PLZ/Ort/Land Fax . . . . .
Widerruf: Dieser Auftrag kann innerhalb zwei Wochen beim Verlag

Ernst & Sohn, Wiley-VCH, Boschstr. 12, D-69469 Weinheim, schriftlich
widerrufen werden.

E-Mail-Adresse fiir Online-Registrierung Ansprechpartner Wiley-VCH GmbH & Co.KGaA Bei Fragen wenden Sie sich an:

Kundenservice = +49(0)30 47031-236
BoschstraBe 12

- 69469 Weinheim Irrtum und Anderungen vorbehalten
Datum / Unterschrift Deutschland Stand: 4/2019



https://twitter.com/ernstundsohn
https://www.facebook.com/pg/ErnstundSohn/posts/
https://www.ernst-und-sohn.de/unternehmerbrief-bauwirtschaft?tab=preise
http://www.ernst-und-sohn.de/ubb
mailto:marketing@ernst-und-sohn.de?subject=Bestellung%20%C2%B7%20Zeitschrift%20UnternehmerBrief%20Bauwirtschaft%20Jahresabonnement&body=[Bitte%20das%20ausgef%C3%BCllte%20Bestellformular%20anh%C3%A4ngen.]
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