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Warum Al-Piloten

WER INNOVATION
NICHT ALS TEIL DER

EIGENEN WERT-
SCHOPFUNG BE-
GREIFT, VERLIERT
DIFFERENZIE-
RUNGSPOTENZIAL,
DAS SICH NICHT
AUFHOLEN LASST.

Fast jedes Unternehmen arbeitet inzwischen mit Al.
Chatbots im Kundenservice, Copiloten in der Software-
entwicklung, generative Modelle fiir Content und Analyse.
78 Prozent aller befragten Organisationen weltweit nutzen
Al in mindestens einer Geschaftsfunktion, 71 Prozent
setzen regelmdssig generative Al ein.’

Nur: Bei den meisten ist es dabei geblieben. Al wurde
eingefiihrt, um den Anschluss nicht zu verpassen, nicht um
ein konkretes Geschdftsziel zu erreichen. Die Tools wurden
angeschafft, Piloten aufgesetzt, erste Ergebnisse erzielt.
Aber die Frage, wie sich Al in bestehende Arbeitsprozesse,
Entscheidungswege und Geschadftsmodelle einfligt, blieb
unbeantwortet. Al lduft nebenher, nicht mittendrin. Laut
Deloittes Emerging Technology Trends Study setzen nur

11 Prozent der befragten Organisationen agentische Systeme
aktiv in der Produktion ein, wahrend 42 Prozent noch an ihrer
Strategie arbeiten.?

Die Ursachen liegen dabei selten in der Technologie. Die
Modelle funktionieren, und auch die Infrastruktur steht.
Was aber fehlt, ist die Ubersetzung in den Arbeitsalltag:
Wer verantwortet die Entscheidungen eines Agenten? Wie
verandert sich ein Prozess, wenn ein Schritt automatisiert
wird? Welche Daten missen wie zugdnglich sein?

Gleichzeitig verandern sich die Spielregeln. Kundenbedurf-
nisse entwickeln sich schneller als die Fahigkeit vieler
Organisationen, darauf zu reagieren. Produkte, Services und
Kundenerlebnisse werden austauschbar. Wer Innovation nicht
als Teil der eigenen Wertschépfung begreift, verliert Differen-
zierungspotenzial, das sich nicht aufholen Iasst.

Der nachste Entwicklungsschritt heisst Agentic Al.
Klassische Al-Modelle reagieren auf Anfragen und liefern
Ergebnisse. Agenten gehen weiter: Sie verfolgen eigen-
standig ein definiertes Ziel, zerlegen kamplexe Aufgaben in
Teilschritte, greifen auf Systeme

VIELE PROOF OF CONCEPTS,
ABER WENIG PROOF OF VALUE.

und Datenguellen zu, treffen
Entscheidungen innerhalb klarer
Leitplanken und dokumentieren ihre
Handlungen nachvollziehbar. Der
entscheidende Unterschied liegt im
Autonomiegrad: Agenten planen,

handeln und nutzen Werkzeuge,
statt auf einen einzelnen Prompt zu
antworten.

In Kombination mit generativer Al entsteht daraus eine neue
Leistungsfahigkeit. GenAl versteht unstrukturierte Daten,
generiert Texte und erkennt Muster. Agentic Al hingegen
leitet daraus eigenstandig Handlungen ab. Zusammen
verschieben sie die Grenze dessen, was automatisiert, skaliert
und in Geschaftswert tibersetzt werden kann.

Unternehmen, die den Schritt zum Agentic Enterprise
gehen, machen Innovation zum Wachstumsmotor. Die
folgenden Seiten zeigen, welche Hebel dafiir entscheidend
sind und wie der Weg dorthin aussieht.

"McKinsey, "The State of Al: How organizations are rewiring to capture value", Marz 2025.

? Deloitte, "Agentic Al Strategy", Emerging Technology Trends, Februar 2026.
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Vier Hebel fiir den Weg
zum Agentic Enterprise

Die Pilot-Falle hat eine Ursache: Al wird als Einzelinitiative gedacht, nicht als Teil einer iiber-
greifenden Wachstumsstrategie. Unternehmen, die Al erfolgreich skalieren, verfolgen einen
anderen Ansatz. Sie setzen nicht auf einzelne Tools oder isolierte Use Cases, sondern auf ein
Zusammenspiel aus vier Hebeln, die gemeinsam den Weg zum Agentic Enterprise bilden.
Nicht jedes Unternehmen muss alle vier gleichzeitig bedienen, aber jedes sollte wissen, wo
es steht.

Was dabei entsteht, ist mehr als ein Technologie-Upgrade. Das Agentic Enterprise ist eine

fundamental andere Organisation. Eine, die sich tiber Skills definiert statt Giber starre Prozesse.

Deren Operating Model sich verdndert, weil Agenten operative Aufgaben tibernehmen und
Menschen sich auf Steuerung, Qualitat und strategische Entscheidungen konzentrieren.

Das hat Konsequenzen auf allen Ebenen: Auf der Vorstandsebene, wo Al-Strategie zur Chef-
sache wird. In den Fachbereichen, wo neue Rollen und Verantwortlichkeiten entstehen. Und
nach aussen, wa sich Customer Journeys grundlegend verandern, weil Kundinnen und Kunden
mit Agenten interagieren statt mit Formularen und Warteschleifen.

Al und GenAl als
Wachstumstreiber

Der erste Hebel ist der offensichtlichste und zugleich der
am hdufigsten missverstandene. Al wird in vielen Organisa-
tionen primar als Effizienzinstrument eingesetzt: Prozesse
beschleunigen, Kosten senken, Routineaufgaben automati-
sieren. Das ist nicht falsch, greift aber zu kurz.

Die Frage, die Unternehmen sich stellen sollten, lautet nicht:
Wo kénnen wir mit Al Kosten sparen? Sondern:

VIER HEBEL FUR DEN WEG ZUM AGENTIC ENTERPRISE

WO KONNEN WIR MIT Al DINGE TUN,
DIE OHNE SIE NICHT MOGLICH WAREN?

Effizienzgewinne sind linear. Neue Wertschopfung ist es
nicht.

Ein Versicherer, der Schadenfalle nicht nur schneller bear-
beitet, sondern den gesamten Prozess von der Meldung tber
die Deckungsprifung bis zur Regulierung autonom steuert,
verdndert sein Leistungsversprechen gegeniiber Kundinnen
und Kunden: von , Wir bearbeiten Ihren Schaden” zu , lhr
Schaden ist bearbeitet” Eine Bank, deren Al-Agenten Markt-
und Unternehmensnachrichten eigenstdndig auswerten und
daraus priorisierte Verkaufschancen im Firmenkreditgeschaft
ableiten, verandert ihre Vertriebslogik grundlegend. Einen
ersten Schritt in diese Richtung zeigt die Leadmachine der
BayernLB.

> McKinsey, "The State of Al: Global Survey", November 2025

Laut McKinseys Global Survey planen 92 Prozent der
befragten Unternehmen, ihre Al-Budgets in den ndchsten
drei Jahren zu erhohen.? Die entscheidende Frage ist, ob
dieses Geld in weitere Piloten fliesst oder in skalierbare
Wachstumsinitiativen. Unternehmen, die Al als Wachs-
tumstreiber ernst nehmen, investieren in klar definierte
Use Cases mit messbarem Business Impact und bauen die
organisatorischen Varaussetzungen auf, um diese vom Pilot
in den Regelbetrieb zu tberfihren.

Der Unterschied zwischen Effizienz und Wachstum
entscheidet dariiber, ob Al eine Kostenstelle bleibt oder
zum Umsatztreiber wird.

|7
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Customer Centricity

Technologie allein differenziert nicht. Was differenziert, ist
die Fahigkeit, Kundenbediirfnisse besser zu verstehen und
schneller darauf zu reagieren als der Wettbewerb. In vielen
Branchen verschiebt sich der Wettbewerb bereits:

WEG VON PRODUKTMERKMALEN
UND PREISEN, HIN ZUR QUALITAT
DES KUNDENERLEBNISSES.

~

Wer Kundinnen und Kunden das Gefihl gibt, verstanden zu
werden, gewinnt. Wer sie durch Formulare, Warteschleifen
und Zustdandigkeitslogiken schickt, verliert.

Genau hier entfaltet Agentic Al ihren Wert. Agenten, die
Kundendaten aus unterschiedlichen Systemen in Echtzeit
zusammenfihren, Verhaltensmuster erkennen und daraus
personalisierte Angebote, Serviceleistungen oder proaktive
Empfehlungen ableiten, verschieben die Grenze dessen, was
als individueller Service méglich ist. Und zwar in der Breite,
tuber alle Kandle hinweg, rund um die Uhr.

Ein Energieversorger, der Giber einen Al-Agenten Vertrags-
fragen, Zahlerstandsmeldungen und Tarifwechsel kanal-
Ubergreifend und in natirlicher Sprache abwickelt, reduziert
nicht nur Servicekosten. Er schafft ein Kundenerlebnis, das
zum Differenzierungsmerkmal wird. \Wenn dieser Agent
zusatzlich aus der Interaktion lernt, proaktiv auf Kundinnen
und Kunden zugeht und Angebote auf Basis individueller
Verbrauchsmuster unterbreitet, entsteht eine Form von
Kundenbindung, die mit klassischen CRM-Ansdtzen nicht
erreichbar ist.

Customer Centricity ist die strategische Entscheidung, Tech-
nologie konsequent vom Kunden her zu denken. Agentic Al
macht diese Entscheidung erstmals in der Breite umsetzbar,
weil sie personalisierte Interaktion skalierbar macht, ohne
dass der Personalaufwand proportional mitwachst.

Al-focused Software

Der dritte Hebel wirkt nach innen, hat aber unmittelbare
Konsequenzen nach aussen.

VIER HEBEL FUR DEN WEG ZUM AGENTIC ENTERPRISE

NEHMEN EIN ENGPASS:

SOFTWAREENTWICKLUNG
IST IN DEN MEISTEN UNTER-

~

)

zu langsam, zu teuer, zu abhangig von knappen Fach-
kraften. Jede Produktidee, jede Prozessverbesserung, jede
neue Schnittstelle steht in der Warteschlange der IT. Unter-
nehmen, die ihre Innovationsgeschwindigkeit erhdhen wollen,
kommen an diesem Engpass nicht vorbei.

Al-gestiitzte Softwareentwicklung verandert diese Glei-
chung grundlegend. Agenten in Development und Operations
tbernehmen Code-Analyse, Testing, Dokumentation und
zunehmend auch die Generierung von Anwendungslogik. Das
Ergebnis ist eine qualitativ andere Art, Software zu bauen:
iterativer, néher am Fachbereich, weniger abhangig von
einzelnen Expertinnen und Experten.

Konkret: Ein Fachbereich, der heute drei Monate auf ein
Feature wartet, kann in einer Al-gestitzten Entwicklungsum-
gebung innerhalb von Tagen einen funktionierenden Proto-
typen sehen. Ein Entwicklungsteam, das den Grossteil seiner
Zeit mit Code-Reviews, Testfallgenerierung und Dokumenta-
tion verbringt, kann sich auf Architekturentscheidungen und
fachliche Logik konzentrieren, wahrend Agenten die repeti-
tiven Aufgaben tbernehmen.

Die Konsequenz fir die Wettbewerbsfdhigkeit ist direkt:

Wer schneller entwickelt, bringt neue Produkte und Services
schneller auf den Markt. Time-to-Market wird vom techni-
schen Constraint zum strategischen Vorteil. In einer Welt, in
der sich Kundenbediirfnisse immer schneller verdndern, ist
Geschwindigkeit in der Produktentwicklung ein Differenzie-
rungsmerkmal.

9
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Digital Sovereign Advisory

Der vierte Hebel wird hdufig tibersehen, weil er weniger
greifbar ist als die anderen drei. Aber er ist die Voraussetzung
dafiir, dass die anderen Hebel langfristig wirken.

DIGITALE SOUVERANITAT BEDEUTET,
STRATEGISCHE ABHANGIGKEITEN

BEWUSST ZU STEUERN:

~

J

von einzelnen Hyperscalern, von proprietaren Modellen,

von Dateninfrastrukturen, die man nicht kontrolliert.

In einer Welt, in der Al-Agenten zunehmend operative
Entscheidungen treffen und auf geschaftskritische Systeme
zugreifen, wird die Frage, wem die Infrastruktur gehoért und
wer die Regeln setzt, zur strategischen Kernfrage.

Das ist kein abstraktes Risikoszenario. Die regulatorischen
Anforderungen an den Einsatz von Kl verscharfen sich: Neben
dem EU Al Act* - der bei einem Bezug zum EU-Markt oder
zur Nutzung in der EU relevant werden kann - sind insbeson-
dere das Schweizer Datenschutzgesetz sowie branchen- und
anwendungsspezifische Vorgaben zu bertcksichtigen. Fiir
Unternehmen in regulierten Branchen wie Finanzdienstleis-
tungen, Versicherungen oder dem &ffentlichen Sektor sind
Transparenz, Nachvollziehbarkeit und klare Verantwortlich-
keiten daher zentral.

Wer agentische Systeme produktiv einsetzen will, braucht
eine Architektur, die Compliance, Auditierbarkeit und Kont-
rolle von Anfang an mitdenkt.

4Verordnung (EU) 2024/1689 des Europaischen Parlaments und des Rates (EU

Souverdnitat ist kein Argument gegen Cloud oder gegen
internationale Technologiepartner. Es ist das Argument dafr,
Abhdngigkeit als bewusste architektonische Entscheidung

zu gestalten, statt sie als Nebeneffekt entstehen zu lassen.
Unternehmen, die ihre Agentic-Al-Strategie auf einem
souverdanen Fundament aufbauen, sichern sich langfristige
Handlungsfahigkeit: die Freiheit, Modelle zu wechseln,
Anbieter zu kombinieren und Governance-Anforderungen zu
erfillen, ohne in proprietdre Sackgassen zu geraten.

In der Praxis bedeutet das zum Beispiel: transparente
Entscheidungslogiken mit Audit-Trails und Reasoning Logs.
Kontrollierte Autonomie mit klaren Risikoklassen fir Use
Cases. Und Regelwerke, die im Einklang mit EU Al Act, Daten-
schutz und branchenspezifischen Anforderungen stehen.
Regulatorik wird so zum Wettbewerbsvorteil: Wer iiber-
priifbare Al-Prozesse vorweisen kann, schafft Vertrauen bei
Kundinnen und Kunden, Aufsichtsbehérden und Partnern.

oy

Al Act), August 2024.

(

MMETIT il

)
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INNOVA

|11
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Von der Al-Anwendung
zum Agentic Enterprise: Versicherung: Vom Sprach-

Drei Branchen’ assistenten zum autonomen
drei Perspelktiven

Schadenmanagement

Wenn Kundinnen und Kunden eine Pannenhilfe rufen,
befinden sie sich in einer Ausnahmesituation. Die Anspriiche
an Geschwindigkeit und Servicequalitat sind entsprechend
hoch. Frr Europ Assistance hat adesso einen digitalen

Agentic Al entsteht nicht im luftleeren Raum. Sie baut auf Erfahrungen auf, die Sprachassistenten entwickelt, der genau diesen Moment
Unternehmen bereits heute mit Al-gestiitzten Losungen sammeln: mit Conver- adressiert: Ein Voicebot auf Basis van Cognigy.Al und
sational Al im Kundenservice, mit generativen Modellen in der Prozessautoma- Cenesys, der Pannenmeldungen in natdrlicher Sprache
tisierung, mit intelligenter Datenanalyse im Vertrieb. Der Unterschied zwischen aufnimmt, die relevanten Informationen extrahiert und den
diesen Lésungen und einer agentischen Architektur liegt im Autonomiegrad, in Fall direkt im Kernsystem des Versicherers anlegt. Generative
der Fahigkeit, mehrstufige Aufgaben eigenstandig zu planen und auszufiihren Al sorgt dafir, dass der Dialog auch unter schwierigen akusti-
statt auf einzelne Anfragen zu reagieren. schen Bedingungen funktioniert, etwa bei Strassenldrm oder

schlechter Verbindung. Die Lésung ist modular aufgebaut und
Die folgenden drei Beispiele zeigen, was heute bereits moglich ist und wo der fir weitere Rollouts in anderen Mdrkten und Geschaftsberei-
ndchste Schritt ansetzt. chen konzipiert.®

a I

Das Ergebnis: hohere Effizienz in der Verarbeitung, spiirbare
Kosteneinsparungen durch den hohen Digitalisierungsgrad
und ein besseres Kundenerlebnis in einem Moment, in dem
es zdhlt.

Die agentische Perspektive geht einen Schritt weiter. Ein
Agent, der den gesamten Schadenprozess eigenstdndig
steuert, wiirde die Pannenmeldung nicht nur aufnehmen,
sondern die Deckungsprifung durchfiihren, den passenden
Dienstleister beauftragen, den Kostenvoranschlag bewerten
und den Fall bis zur Regulierung begleiten. Der Sprachas-
sistent von heute ist das Interface. Der Agent von morgen
iibernimmt die Sachbearbeitung. Der Mensch bleibt in der

Verantwortung, konzentriert sich aber auf Grenzfille, Quali-
tatskontrolle und die Steuerung der Agenten.
o /

°adesso Referenz: Europ Assistance, Digital Roadside Assistance. Projektstart 12/2024, ca. 580 PT. Technologie: Cognigy.Al, Genesys, NLU, Generative Al.
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Banking: Von der Leadmachine
zur agentischen Wertschopfung

Im Firmenkreditgeschdft der BayernLB informieren sich
Mitarbeitende taglich Gber ihre Kundinnen und Kunden,

um Verkaufschancen zu erkennen und Risiken im Blick zu
behalten. Bisher hiess das: manuell Nachrichten durchforsten,
Google Alerts mit hoher Falsch-Pasitiv-Rate auswerten,
relevante Informationen handisch den richtigen Kanten
zuordnen. Ein Prozess, der Zeit frisst und trotzdem Iticken-
haft bleibt.

adesso hat mit der Leadmachine eine Losung entwickelt,

die diesen Prozess automatisiert. Zwei Sprachmodelle
extrahieren relevante Informationen aus Nachrichtenartikeln,
ordnen sie den passenden Kundinnen und Kunden zu und
identifizieren automatisiert Verkaufschancen und Risiko-
signale. Die Modelle werden tdglich evaluiert. Das Frontend
basiert auf Microsoft Power Apps, das Backend ist in die
Systemumegebung der BayernLB integriert.®

-

Das Ergebnis: deutlich geringerer manueller Aufwand,
exaktere Zuordnung, schnellere Prozesse und eine systema-
tische Entdeckung von Geschaftsmaoglichkeiten, die vorher im
Nachrichtenrauschen untergegangen waren.

Ein Agent, der auf dieser Grundlage aufbaut, wiirde erkannte
Verkaufschancen eigenstandig bewerten, passende Anspra-
chematerialien vorbereiten und dem Relationship Manager
einen priorisierten, kontextualisierten Vorschlag liefern. Bei
Risikosignalen konnte er automatisiert Monitoring-Work-
flows anstossen und relevante Stakeholder informieren. Die
Leadmachine liefert die Intelligenz. Ein agentisches System
wiirde daraus Handlung ableiten.

® adesso Referenz: BayernLB, Leadmachine. Laufzeit 06/2023-12/2023, ca. 50 PT. Technologie: Generative Al, LLM, Microsoft Power Apps.
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Utilities: Vom Chatbot zur
agentischen Kundenplattform

Die Kundinnen und Kunden von Eprimo sind hochgradig
digital und erwarten schnelle Rickmeldungen tiber moderne
Kommunikationswege. Gleichzeitig belasten heterogene
Tools, Multi-Kanal-Anforderungen und die Steuerung externer
Dienstleister den Kundenservice erheblich.

adesso hat fiir Eprimo eine umfassende Kundenservice-
Plattform auf Basis der Salesforce Energy & Utilities Cloud
aufgebaut. Das System bietet eine 360-Grad-Sicht auf
Kundinnen und Kunden, automatisierte Priorisierung und
Klassifizierung van Anfragen mit Al-Unterstitzung und

eine sukzessive ausgebaute Omnichannel-Betreuung per
SMS, Chatbot, E-Mail, Hotline und Fax. Der Chatbot "Sophie"
fungiert als zusatzlicher Service-Kanal und tibergibt bei
Bedarf nahtlos an die personliche Chat-Betreuung.’

-

Das Ergebnis: verbesserte Kundenbindung durch héhere

tung auch bei Spitzenlasten und preisgekrénte Servicequa-
litdt, ausgezeichnet von TUV SUD, DISQ und Die Welt.

Ein Agent, der auf dieser Plattform aufsetzt, wirde Kunden-
anliegen end-to-end bearbeiten, also Vertragsanderungen,
Tarifwechsel oder Zdhlerstandsmeldungen eigenstandig im
System durchfiihren statt sie nur zu erfassen und weiter-
zuleiten. Er konnte proaktiv auf Kundinnen und Kunden
zugehen, etwa bei Tarifoptimierungen auf Basis individueller
Verbrauchsmuster, und die Steuerung externer Dienstleister
automatisiert ibernehmen. Der Kundenservice entwickelt
sich vom reaktiven Kostenfaktor zur proaktiven Kunden-
bindungsmaschine.

Zufriedenheit, personalisierte Angebote, effizientere Bearbei-

~

7 adesso Referenz: Eprimo, Next Level Kundenservice. Projektstart 08/2018. Technologie: Salesforce E&U Cloud, AWS, IBM Watson, Generative AlL"
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Der Weg zum
A_gentlc E!‘terp"se= Schritt 2: Use Cases
F“nf SChrltte identifizieren und priorisieren

Nicht jeder Prozess eignet sich fir Agentic Al, und nicht jeder
geeignete Prozess hat den gleichen Business Impact. Der
zweite Schritt besteht darin, Use Cases entlang der eigenen
Wertschopfungskette zu identifizieren und nach vier Krite-

Die Beispiele aus Versicherung, Banking und Energie zeigen: Der Weg zum Agentic Enterprise rien zu bewerten: Business Value, Machbarkeit, Datenlage
beginnt nicht auf der griinen Wiese. Er baut auf dem auf, was bereits da ist, und entwickelt es und regulatorisches Risiko.
systematisch weiter. Doch wie gelingt dieser Ubergang konkret? Nicht durch ein Grossprojekt,

sondern durch einen strukturierten Weg in fiinf Schritten. Der adesso Interaction Room bringt dafiir Fachbereiche und
IT in einem strukturierten Format zusammen. Ziel ist eine
priorisierte Shortlist von ein bis drei Use Cases, die konkret
genug sind, um sie als Pilot umzusetzen, und gross genug,
um bei Erfolg strategische Wirkung zu entfalten. Die Erfah-
rung aus Projekten wie der BayernLB Leadmachine oder dem
Eprimo-Kundenservice zeigt: Die besten Use Cases entstehen
dort, wo fachliche Expertise und technische Machbarkeit
frith zusammenkommen.

Schritt 1: Status und
Potenzial ermitteln

Am Anfang steht Klarheit iiber die eigene Ausgangslage. \Wo steht das Unter-
nehmen in Sachen Al-Reife? Welche Prozesse sind bereits digitalisiert, welche
Daten liegen in welcher Qualitdt vor, welche organisatorischen Voraussetzungen
existieren?

Der adesso GenAl Impact Report liefert hier eine strukturierte Bewertung: Er
analysiert Al-Reife, Digitalisierungsgrad, Datenlage und organisatorische Voraus-
setzungen, identifiziert Quick Wins und tbersetzt die Ergebnisse in eine priorisierte
Roadmap fiir die wirkungsvollsten Einsatzfelder. Das Ergebnis ist kein Strategie-
papier fiir die Schublade, sondern eine belastbare Entscheidungsgrundlage: Wo
ist der grosste Hebel, und was braucht es, um ihn zu nutzen?
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Schritt 3: Agentic-ready Architektur
und Governance aufbauen

Die meisten Skalierungsprobleme entstehen nicht im Pilot, sondern beim Uber-
gang in den produktiven Betrieb. Wer diesen Ubergang schaffen will, braucht drei
Dinge: end-to-end gedachte, agentenfdhige Prozesse, die dokumentiert und in
Agentenworkflows libersetzt sind. Smarte, wiederverwendbare Konnektoren zu
Bestandssystemen, die sichere Lese- und Schreibzugriffe ermdglichen. Und eine
Covernance-Struktur, die von Anfang an mitgedacht ist: transparente Entschei-
dungslogiken, klare Risikoklassen fiir Use Cases, definierte Eskalationswege und
Human-in-the-Loop-Prinzipien dort, wo es regulatarisch oder fachlich geboten ist.

Das adesso Al-Framework bietet hierfiir einen standardisierten Rahmen fiir die
Al-lmplementierung. Erganzend steht mit adesso br.Al.n eine souverdne Al-Platt-
form zur Verfiigung, die komplexe Geschdftsprozesse erklarbar automatisiert und

Unternehmenswissen sicher handhabt. Sie bringt produktive Al-Lésungen schnell,

nachvollziehbar und skalierbar in den Einsatz. Der Grundsatz dabei: Governance by
Design, nicht Governance by Default.

DER WEG ZUM AGENTIC ENTERPRISE: FUNF SCHRITTE

Arbeit aufwertet.

tenz zur Schliisselqualifikation wird.

Schritt 5: Organisation
und Skills befdhigen

Agentic Al verandert Rollen. Sachbearbeitende werden zu Agen-
tenmanagerinnen und -managern. Fachbereiche Gibernehmen
Verantwortung fiir Al-gestiitzte Workflows. IT-Teams entwickeln
sich von Betreibern zu Architekten agentischer Systeme. Dieser
Wandel erfordert neue Rollenprofile, Lernpfade und Karriere-
modelle. Er erfordert Change Management, das Mitarbeitende
von Anfang an als Beteiligte einbindet. Und er erfordert eine
Fiihrungskultur, die Al als Werkzeug versteht, das die eigene

Die adesso Organisationsberatung begleitet diesen Wandel: van
der Entwicklung neuer Rollenprofile Gber Qualifizierungspro-
gramme fir Fachbereiche, IT, Governance und HR bis zu Change-
Formaten, die Akzeptanz und Kompetenz bei Mitarbeitenden
aufbauen. Der wichtigste Erfolgsfaktor dabei: Mitarbeitende
miissen Agenten als neue Teammitglieder verstehen. Unter-
nehmen, die das schaffen, gewinnen an Effizienz und an
Attraktivitat als Arbeitgeber in einem Markt, in dem Al-Kompe-

119

Schritt 4: Vom Pilot in den
produktiven Betrieb skalieren

Ein erfolgreicher Pilot ist kein Beweis dafir, dass ein Use Case in der Produktion
funktioniert. Ein Pilot lduft in einer kontrollierten Umgebung, mit kuratierten Daten
und einem kleinen Team, das Ausnahmen manuell abfangt. Produktion bedeutet:
Volumen, Parallelitat, Echtzeitanforderungen, automatisiertes Monitoring.

Der vierte Schritt besteht darin, erfolgreiche Piloten mit klaren KPIs zu bewerten,
sie in eine skalierbare Plattform mit wiederverwendbaren Bausteinen zu tber-
fihren und einen Agentenlebenszyklus zu etablieren, der von der Idee bis zum
laufenden Betrieb reicht. Die modulare Architektur der Europ Assistance Ldsung
zeigt, wie das in der Praxis aussieht: Von Anfang an fiir Rollouts in weiteren
Markten und Geschaftsbereichen konzipiert, mit wiederverwendbaren Modulen
und standardisierten Integrationsbausteinen. \Wer diesen Schritt nicht strukturiert
angeht, bleibt in der Pilot-Falle stecken.




Der Potenzialcheck bringt Klarheit, wo Ihre Organisation auf dem Weg zum
Agentic Enterprise steht und wo sich der Einstieg lohnt. In einem kompakten
Cesprdch scharfen wir zundchst lhr Zielbild: Welche Geschaftsziele treiben Sie
aktuell, und welche Rolle soll Al dabei spielen? Auf Basis ausgewdhlter Fragen

aus dem adesso GenAl Impact Report bewerten wir Al-Reife, Digitalisierungsgrad,
Datenlage sowie organisatorische Voraussetzungen und identifizieren die grossten
Hebel fir Agentic Al.

Diese Erkenntnisse iibersetzen wir direkt in ein bis zwei konkrete Use-Case-Kandi-
daten mit spirbarem Business Impact. Gemeinsam betrachten wir Business Value,
Machbarkeit, Datenbasis und regulatorisches Risiko und leiten daraus klare nachste
Schritte ab: von der vertieften Potenzialanalyse tiber einen Interaction Room zur
weiteren Use-Case-Entwicklung bis hin zur Planung der skalierbaren Umsetzung.

Ihr Ergebnis nach 90 Minuten: eine belastbare Entscheidungsgrundlage, ob Sie
weiter pilotieren oder bereit sind zu skalieren.

Kontakt

Ralf Schmidt
Head of Al

marketing@adesso.ch
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