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Vortragende auf Universitaten, Hochschulen und in
weiteren Bildungsinstituten im In- und Ausland

Inhaberin eines auf Unternehmenskommunikation
spezialisierten Verlags und eines Designburos

Geschaftsmodelle, Produkte & Dienstleistungen
Service Design, Design Thinking Wﬁ_
Digitale Transformation und Innovation
Potenzialanalyse und Strategieentwicklung
Positionierung

Fachlich und auf Prozessebene mit konkreten Strategien, Zielen und Malinahmen



Die einzige Konstante
im Leben ist die
Veranderung.
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Veranderung findet statt, angetrieben durch:
« Digitale Transformation

* Gesellschaftliche Entwicklungen
* Klimakrise

* Pandemie

Dynamischere und komplexere Welt!
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Was ist ein Geschaftsmodell?

Keine einheitliche Definition
Analyse- und Planungsinstrument
Kommunikationsinstrument
Grundlogik eines Unternehmens

Differenzieurng
Erstellung von gegeniber
Produkten und Wettbewerbern und

Erreichen eines
Wettbewerbvorteils
und Abschopfung
von Wert

Kombination von Elementen

eines Unternehmens Kunden und Partner

Dienstleistungen Festigung von
Kundenbeziehungen

= die Strategie
Strategie gibt die Richtlinie vor — das Geschaftsmodell ist die Realisierung
der grundsatzlichen Richtung
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Funktionsweise eines Unternehmens -> wie und wodurch es Gewinne macht

« erhoht die strategische Flexibilitat und die Fokussierung
« auf Verdanderungen besser reagieren / Szenarien bilden und vorbereiten
« Mitarbeiter verstehen besser, wie sie zum Unternehmenserfolg beitragen kdnnen

« erschwert die Imitierbarkeit und fordert die Differenzierung
« schwieriger als Produkte und Dienstleistungen zu imitieren
* ermoglicht bessere Abgrenzung zum Mitbewerb

« optimales Kundenverhaltnis aufbauen
* Sinnstiftung fur den Kunden, indem Kundennutzen erzeugt wird
-> dies fuhrt zu Ertragssicherung!



Oft wird die Beschaftigung mit dem Geschaftsmodell ausgelassen:

- Zeitmangel

- Mangel an Geduld und Kenntnis

- Das Gefuhl, schnell etwas unternehmen zu mussen

- ,lch kenn mein Geschaftsmodell und weil} wie es geht”
- Im operativen Geschaft gefangen und keinen Kopf dafur
- Keine Ahnung wie die Schritte aussehen sollen

Was wird schnell gemacht:

- lch muss Werbung machen!

- Ich kann nicht soviel Geld ausgeben fur Werbung!
- lch muss meine Kosten reduzieren!

- lch muss Social Media machen!

- lch muss billiger werden!

- Ich brauche eine neue Webseite!

- Ich brauche einen Webshop!

- Ich...
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Bestehendes Geschaftsmodell analysieren ckte A\N u®e®
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Geschaf dell /i i Was
eschiftsmodell anpassen / innovieren brauchen die .
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Neues / adaptieres Geschaftsmodell umsetzen
und immer wieder bearbeiten '?ess



Osterwalder — Business Model Canvas

/-Welches Produkt, welche
Dienstleistung wird angeboten?
Was ist der Kundennutzen,

eWer sind die Kund-innen? Wie
werden sie erreicht? Wie sehen die
Kund-innenbeziehungen aus?

welche Kund-innenbedurfnisse «KUNDENSEGMENTE
werden erfillt? «KANALE
*WERTANGEBOT
+KUNDENBEZIEHUNG
\_ )
e I

*Welche Einnahmen werden
lukriiert? Welche Kosten

*Wie realisiert das
Unternehmen das? Was ist

erforderlich? entstehen?
*SCHLUSSELRESSOURCEN «KOSTEN
«SCHLUSSELAKTIVITATEN +EINNAHMEN
«SCHLUSSELPARTNER

\_ J

\

Geschaftsmodell
kompakt auf einem
Blatt Papier



Wertangebot

.- =2 .- Welches Produkt, welche Dienstleistungen bieten Sie an?
‘191" Welche Kund-innenbedurfnisse befriedigen Sie?
@ Welches Kund-innenproblem ldsen Sie?
Was ist der Kund-innennutzen? (faktisch/funktional, emotional)

Kund-innenbeziehungen

Q? .. Welche Art von Beziehung erwarten lhre einzelnen Kundensegmente?
*  Wie gestalten Sie Kund-innenbindung? Womit schaffen sie nachhaltige
"@5 Beziehung und loyale Kund-innen?

€?

Kanale (eigene, Partnerkanale) Kundensegmente
e Uber welche Kommunikations- und .9 Wer sind |hre Kund-innen?
Vertriebskanéle erreichen Sie Ihre JOL  wie st der Markt strukturiert?

i Kund-innen?
€7



Schlusselpartner

----- Wer sind |hre Partner?
@ . Uber welches Netzwerk verfiigen Sie?
@ ----- i - Lieferanten, Multiplikatoren, Institutionen, ...

Schlusselaktivitaten

Welche Aktivitaten mussen sie setzen um |lhr Wertangebot zu erstellen?
Welche Aufgaben sind zu erfullen um Einnahmen zu lukrieren?
Was ist organisatorisch notwendig um das Unternehmen zu fuhren?

Schlusselressourcen

Welche Schlusselressourcen erfordert Ihr Unternehmen in den verschiedenen
Bereichen? Welche Standortfaktoren sind wichtig? Welche Wirtschaftsguter
(physisch, intellektuell, finanziell)? Personal? Fahigkeiten und Kompetenzen?

_©
\s




Ertrage

ﬁ Fur welchen Nutzen sind die Kunden-innen bereit zu zahlen?

Wie bezahlen sie zur Zeit?
@%% Umsatzpotenzial?

Kosten

Fixkosten, durchschn. var. Kosten
l€—) Einsparungspotenzial?



Megatrends Wirtschaftliche Einflusse

Neu Konkurrenz und
bestehende Mitbewerber

Politische Einflusse

Digitale Trends

Gesellschaftliche

Entwicklungen

Rechtliche Einflusse
Umwelt



Beispiel Modefachgeschaft




Beispiel Modefachgeschaft

Schritt 1: Zielgruppenbeschreibung
Geschlecht, Alter, Familienstand, Beruf, Ausbildung, Einkommen,
Region, Interessen, Aktivitaten, Mediennutzung, ...

Schritt 2: Ausformulierung einer oder mehrerer Personas

Hinter jeder Zielgruppe stehen Menschen mit Bedurfnissen und einer
Stimme, gepragt von ihren Lebensstilen und situativen Verhaltens-
mustern.

Perspektivenwechsel - fiktive, prototypische Person

Schritt 3: Tiefere Einblicke mit einer Customer Journey gewinnen

Schritt 4: Durch die Erkenntnisse das Wertangebot, die Kanale und
die Kundenbeziehungen gestalten.

Frauen St. Pélten
+

Umgebung

20 Stamm=

kundinnen  Laufkund=

schaft

Personas

Kundenkontakt
Punkte — Customer
Journey

Kundenbedirfnisse
Jobs to be done



Beispiel Modefachgeschaft




Special
Mode Stadt= Einkauf Recherche Italienische viP Pers. Beratung
. Mod Shopping Kunden
labels eI G Werbun ofe karte
Beratung € : Newsletter
e A Personal Accessoires  Stil-/Farb=
handler schneiderin Gestaltung  Schulungen ) beratung Special Welcome
WKo Auslage POS AtGemur:I.: Wart bei Erstkauf
Gestaltung Atmosphére arte- c .
Bank : Kalkulation : i : eburjc.stags
Gemeinde Sortiment Special Info  GriRe
div Zusammenstellung ter= Servi
Institutionen ice
« Nette Reparaturservice Bezirkszeitung ebseite
Steuer= Blogger Kunden=  Geschafts= Cagrd Inserat Plakat
berater etk lokal Kleider Stadt Web
Hochwertige  ABOs Flugblatt Sh: .
Shopping Kooperation Personal Materialien ueanl Stadtmarketing Ausle p:
Plattform usatzl. Flver
mit passenden Kapital Wissen ) Regelm. Passendes Stadtmagazin Y ‘
Dienstleistern ung Offungszeiten  portfolio? Beitrag Soc(;al
und . Media
; i Social
Zusatzangebot Nachhaltige Bringyour Blog Sell
Linie Friend elling
3D-Rundgang
Werbekosten Verkauf v. Ware Reparaturservice
Fixkos Personal
Einkauf / Lager : Stil-/Farbberatung Abo
Var. Kosten Betreiben v.

Miete Etc.

Webshop / Plattform

Zus. Portfolio

Anderungsservice

Frauen St. Pélten
+
Umgebung
20 Stamm=
kundinnen  Laufkund=
schaft

Hohere Schulbildung
Angestelltenverhaltnis
mtl. Einkommen 2.000 netto
Single oder verheiratet

1 Kind moglich

Pers a2
Mediennutzung

ediennutzung

Werte Werte
Bedurfnis, Bediirfnis,
Emotionen Emotionen
Wiinsche ... Winsche ...




Arbeit am Geschaftsmodell
Gedanken festhalten, analysieren, Ideen generieren, selbst ausprobieren, ...

Angebot der Wirtschaftskammer Niederésterreich in Anspruch nehmen

 Webinare

* Onlineseminar — Workshop
* Prasenzseminar — Workshop
+ Gefdrderte Beratung

* Transformationsworkshops
« div. Leitfaden



Trends, Branchen-, Markt- und makrookon. Krafte
Aktivititen ~ Wert- _ Kunden :j
Partner angebOt BeZIehung 15:
Zielgruppen
i -
Kanile ——— Buy_er-Personas
Ressourcen — Buylng—Center
=
Kosten Einnahmen
Value Proposition
-
Nutzen & Mehrwert




Kundenphasen

Touchpoints

Erleben - Emotionen

Customer Journey

Neue oder verbesserte Dienstleistungen, Produkte, Kommunikation und Vertrieb



Verkauf
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Content

ABCD

Kommunikation
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