
ROI IM DIGITALEN MASCHINENSERVICE

Die Maschine ist verkauft.
Der ROI beginnt jetzt.

Wirtschaftlicher Hebel entsteht heute im Betrieb, Service und in der 
digitalen Nutzung der installierten Basis.

Die Maschine wird vom Produkt zur Plattform – Maschinenbauer und Betreiber profitieren

symmedia Hub



Warum Service jetzt strategisch wird
Der Markt verändert sich fundamental.
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AUS SUPPORT WIRD STRATEGIE

Margendruck, Fachkräftemangel, Compliance und globale Installed Bases zwingen Unternehmen dazu, Service neu zu denken.

▪ Sinkende Hardware-Margen
▪ Hohe Servicekosten
▪ Globale Serviceorganisation schwer skalierbar
▪ Expertenwissen knapp
▪ Compliance Vorgaben (NIS 2 – CRA)

▪ Produktionsausfälle extrem teuer
▪ Höhere Anforderungen an Verfügbarkeit
▪ Weniger internes Spezialwissen
▪ Service Koordination unübersichtlich
▪ Compliance Vorgaben (NIS 2 – CRA)

„Service wird vom Supportprozess zum strategischen Wettbewerbsvorteil.“

MASCHINENBAUER BETREIBER



Die versteckte Goldmine: Installed Base
Nach dem Verkauf beginnt die eigentliche Wertschöpfung.
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LIFECYCLE VALUE

Die installierte Basis ist heute der wichtigste wirtschaftliche Hebel im Maschinenbau.

Maschine
verkauft

Remote Service
SLA

Predictive
AI Services

Subscriptions

Höhere OEE
weniger Downtime
bessere Planbarkeit

schnellere Unterstützung

Dauerhaft
betreute Maschine

„Die wertvollste Maschine ist nicht die verkaufte Maschine - sondern die dauerhaft betreute Maschine.“



Die Realität heute
Viele Serviceorganisationen arbeiten noch analog.
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SERVICEPROZESSE AUS DEN 2000ERN

Trotz moderner Maschinen sind viele Serviceprozesse historisch gewachsen und ineffizient.

▪ Hoher Reiseaufwand
▪ Fehlende Skalierung
▪ Expertenabhängigkeit
▪ Medienbrüche
▪ Keine zentrale Servicehistorie

▪ Viele Herstellerportale
▪ Unklare Zuständigkeiten
▪ Lange Diagnosezeiten
▪ Fehlende Transparenz
▪ Verzögerte Problemlösung

„Viele Unternehmen haben hochmoderne Maschinen - aber Serviceprozesse aus den 2000ern.“

MASCHINENBAUER BETREIBER



Warum viele OEMs und Betreiber Geld verlieren
Daten, Service und Prozesse sind getrennt.
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FRAGMENTIERUNG KOSTET ROI

Der größte ROI-Verlust entsteht nicht durch fehlende Daten - sondern durch fragmentierte Prozesse.

„Nicht fehlende Daten sind das Problem - sondern fehlende Prozesse.“

Tickets
in E-Mail

Dokumente
teils lokal

Remote Access
separat

Datenkontext
fehlt

Fehlende
Prozessintegration

MASCHINENBAUER BETREIBER

hoher manueller Aufwand, schlechte Skalierung,
kein datenbasiertes Servicegeschäft

lange Downtime, keine zentrale Sicht, Sicherheitsrisiken, 
hohe organisatorische Komplexität



Die 4 wirtschaftlichen Hebel
Wo der ROI konkret entsteht.
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EIN PROZESS. VIER EFFEKTE.

Beide Seiten profitieren wirtschaftlich von denselben digitalen Prozessen.

01 KOSTEN SENKEN

Remote-first Diagnose, weniger 
Vor-Ort-Einsätze und schnellere 
Experten-Eskalation.

02
SERVICE-UMSATZ 
STEIGERN

Digitale Servicepakete, 
Connected Assets und 
wiederkehrende Umsätze 
entwickeln.

03
COMPLIANCE 
SICHERSTELLEN

Audit Trail, Betreiberkontrolle 
und IEC 642443 für 
Cybersicherheit und 
Vertrauensanker

04
AI & DATENBASIS 
SCHAFFEN

Strukturierte Service- und 
Maschinendaten als Grundlage
für weitere Geschäftsmodelle.

Effizienz heute
Skalierbarer Service Revenue 

morgen



IHRE VORTEILE IM SECURE ECO-SYSTEM

Ein Hub für Betreiber, OEMs und Servicepartner –
bei voller Kontrolle und Transparenz

MASCHINENBAUER

✓ 10–15 % weniger Gesamtkosten
✓ Signifikant höhere Service-Marge
✓ Remote-Service als Umsatzmodell
✓ Skalierbarkeit ohne proportionalen Personalaufbau

BETREIBER

✓ 15–25 % weniger Gesamtkosten
✓ ROI nach < 4 Monaten
✓ OEE-Steigerung 5–10 %
✓ Mehr Kontrolle über Daten & Remote-Zugriff



RENA als Proof Point
Vom Cost Center zum Profit Center.
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MESSBARE ERGEBNISSE

RENA zeigt, dass strukturierter digitaler Service messbare wirtschaftliche Ergebnisse liefert.

„RENA monetarisiert heute bereits digitale Servicefähigkeit.“

–29 %
SERVICEKOSTEN

Remote-first + bessere 
Erstlösungsquote

+150 %
SERVICEUMSATZ

Digitale Pakete + höhere 
Vertragsbindung

5x
SETUP-SPEED

Schnellere Einrichtung und 
Wartung

< 6 Monate
ROI-ZIELBILD

Typische Amortisation in 6–
12 Monaten

BETREIBERMASCHINENBAUER

▪ Service wird profitabel
▪ Neue digitale Serviceprodukte
▪ Skalierbare Organisation

▪ Schnellere Inbetriebnahme
▪ Höhere Verfügbarkeit
▪ Bessere Zusammenarbeit und Transparenz



Bereits 50 % Remote-Anteil sparen über 100.000 € pro Jahr
Beispielrechnung für einen typischen Maschinenbauer mit 500 Servicefällen pro Jahr

12 / 15 ROI Service | symmedia Hub

ROI-Rechner

INPUTS WIRTSCHAFTLICHER EFFEKT BUSINESS IMPACT

Servicefälle pro Jahr 500

Remote-Anteil 50 %

Schnellere Problemlösung 80 %

Vollkosten pro Service-Stunde 100 €/h

SaaS-Kosten 60.000 €/Jahr

→ →

Messbarer EBIT-Effekt

102.500 €
Netto-Ersparnis / Jahr

1.625 Stunden Einsparung

= 2,5 FTE Entlastung

1.625 h × 100 €/h = 162.500 € - 60.000 € = 102.500 € netto

ROI 171 %
Netto-Nutzen im Verhältnis zu SaaS-Kosten

Amortisation 2,6 Monate

inkl. Reise- und Eskalationseffekte

Zusätzlich entsteht:

✓ schnellere Reaktionszeiten

✓ höhere Maschinenverfügbarkeit

✓ weniger Reiseaufwand

✓ bessere Skalierbarkeit

✓ höhere Service-Marge



Der Weg zum Profit Center
Digitalisieren → Anbinden → Skalieren.
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ROADMAP

Der gleiche digitale Prozess erzeugt Nutzen auf beiden Seiten.

1 DIGITALISIEREN

Service Cases, Kommunikation, 
Dokumentation und Audit Trail auf 
einer Plattform strukturieren.

2 ANBINDEN

Maschinen sicher remote verbinden 
– Betreiber startet und kontrolliert 
jede Verbindung.

3 SKALIEREN

Digitale Serviceprodukte, 
Datenservices und AI-Use-Cases 
ausrollen.



Neue Geschäftsmodelle entstehen
Die Zukunft des Maschinenservice.
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SERVICE ALS WERTSCHÖPFUNGSMODELL

„Service wird vom Kostenblock zum gemeinsamen Wertschöpfungsmodell.“

ERLÖSMODELLE

BETREIBER

MASCHINENBAUER

▪ Pay-per-Use
▪ SLA-basierte Services
▪ Outcome-basierte Verträge
▪ Continuous Optimization
▪ AI-basierte Services

Gemeinsame
Wertschöpfung

▪ Wiederkehrende Umsätze
▪ Höhere Differenzierung
▪ Plattformeffekte

▪ Planbare Kosten
▪ Garantierte Verfügbarkeit
▪ Weniger Risiko
▪ Höhere Effizienz



Der symmedia Hub
Vom Cost Center zum Profit Center.
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Monetarisierungsplattform

Ein Ökosystem für sichere und effiziente Servicekollaboration

ROI-ZIELBILD



Takeaway
Die Zukunft entscheidet sich im Service.
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FÜNF BOTSCHAFTEN

1 Connectivity ist Voraussetzung - nicht Differenzierung

2 Die Installed Base ist Europas größter Hebel

3 ROI entsteht im digitalen Serviceprozess

4 Betreiber und OEM profitieren gemeinsam

5 Service wird zum Profit Center

Der nächste Wachstumsschritt im Maschinenbau beginnt nicht im Vertrieb - sondern im digitalen Betrieb und 
Service Ihrer Installed Base.



Collaboration is everything

Enter the hub and stay informed

Website:
symmedia.de

LinkedIn:
/symmedia

YouTube:
/@symmediaformachines

Instagram:
/symmedia_gmbh

Besuchen Sie uns am Stand 549 
und analysieren Sie gemeinsam mit uns:

▪ Ihre größten ROI-Hebel
▪ Ihre Remote-Service-Potenziale
▪ Ihre Installed-Base-Strategie
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Compliance & Trust als Umsatzhebel
Ohne Vertrauen keine Digitalisierung.

SECURITY ALS BUSINESS-ENABLER

Security wird vom IT-Thema zum Business-Enabler.

▪ Datensouveränität
▪ Kontrolle über Remote Access
▪ Compliance
▪ Auditierbarkeit

▪ Vertrauenswürdiger Zugriff
▪ Skalierbarer Remote Service
▪ Sichere Kollaboration
▪ Internationale Compliancefähigkeit

„Security ist heute Voraussetzung für digitale Geschäftsmodelle.“

MASCHINENBAUER

BETREIBER
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