
Herzlich Willkommen beim Webinar

Pfiffige & marktfähige Ideen entwickeln

Mittwoch, 27.April 2016
14:00 – 14:45 Uhr

Mag. Harald Schützinger – orangecosmos
DI (FH) Markus Strobl - WKOÖ



Segment 1: 
Markt & 
Strategie

Segment 2: 
Produkt

Segment 3: 
Preis

Segment 4: 
Vertrieb

Segment 5: 
Kommunikati

on

Segment 6: 
Umsetzung & 
Controlling



Markt & Strategie



Markt & Strategie

Was ist meine Vision und meine Strategie?

Wohin möchte ich mich in den nächsten 5 Jahren 
hinentwickeln? 



Meerenge der Segmentierung

 Welche Märkte und 
Zielgruppen kommen in Frage?

 Wie ist das Kaufverhalten und 
die Nutzenerwartung in der 
Zielgruppe?

 Wer ist Konkurrent und wie 
gehen diese am Markt vor?



Segmentierung



Segmentierung

 Kriterien für die Ebene Markt:
 Regionale Aufteilung
 Wirtschaftsbereich (wie Handel, Produktion, etc.)
 Marktmacht und Entwicklungsgrad ((Käufermarkt, Anbietermarkt), (umkämpfter Markt, Nischenmarkt), (entwickelter 

Markt, nicht entwickelter Markt (z.B. noch kein Bedarf vorhanden), …)
 Marktabdeckungsgrad bzw. Marktdurchdringungsgrad, Innovations- und Substitutionsgrad

 Kriterien für die Ebene Segment:
 Branchen
 Segmentgröße, Unternehmensgröße, Segment-Potenzial
 Kundenentwicklungsphase (z.B. bei b2b – Gründer, wachsende, etc.; oder bei b2c – viele early adopter, etc.)
 Kundengruppenbesonderheiten wie Rechtsform, Technologiestand, OEM , etc..
 Nutzungsgrad (direkter Kunde (Nutzer), indirekter Kunde (Vermittler) – bzw. Nutzer, Entscheider, Promotoren, Abwürger)

 Kriterien für die Ebene Zielgruppe:
 Demografie (wie z.B. Geschlecht, Alter, Familienstand, etc.)
 Nutzungsgrad (wie z.B. direkter Kunde (Nutzer), indirekter Kunde (Vermittler) – bzw. Nutzer, Entscheider, Promotoren, 

Abwürger)
 Kaufverhalten (wie z.B. Premium oder Diskont; Anforderung Spezialist versus Generalist, etc.)
 Empfehlungscluster (z.B. Hobbies - Freizeit / Bekannte / Verwandte / Arbeitskollegen)
 Wirtschaftliche Daten (wie Wachstum, etc.)
 Erwartungskategorien (z.B. „hoher Designanspruch) bzw. psychologische Faktoren (wie z.B. Typen, Lifestyle, etc.)



Tipps - Segmentierung

 Konzentrieren Sie sich auf 1 Segment

 Dort, wo Ihre Nutzenstiftungsfähigkeit und 
Problemlösungskompetenz am höchsten ist

 Erkennen Sie die Marktregeln

 Erkennen Sie das zu lösende Problem



Ideenregen

 Welche Innovation soll vermarktet 
werden? 
 Ist es schon klar, worum es geht? 
 Sind die Ideen noch sehr vage? 

 Sind die Ideen bereits in Produkte, 
Dienstleistungen, Technologien oder 
Prozesse formbar, oder bedarf es 
noch weiterer Kreativität?



Ideenregen - Beispiel

Ergebnissicherung	/	Maßnahmen	
 Markierung der jeweils 3 am höchsten bewerteten Ideen (z.B. farblich in grün) 
 Welche ToDos ergeben sich eventuell bereits hieraus? 

Was Wer Bis Wann 

 



Ideenregen - Methoden

 Klassiker
 Brainstorming
 Brainwriting
 6:3:5
 Brainwriting-Pool 

 Perspektivenwechsel und 
Strukturierung:
 Ideenregen – Blatt (WAS/WIE)
 Osborne-Checkliste
 Scamper
 Walt Disney
 6 Hüte (De Bono)
 Portofolio
 Semantische Intuition
 Up-Chunk Down-Chunk
 TRIZ
 Etc.etc.



Ideenregen - Tipps

 Ideen ausformulieren

 Kreativität schulen, trainieren

 Kundenprobleme lösen

 WAS – WIE

 Nur die beste Idee umsetzen



Ozean der Verzettelung

 Sind die Ideen 
gefiltert, bewertet 
und ist eine 
eindeutige 
Entscheidung für 
Ideen gefallen?



Ozean der Verzettelung



Ideenbewertung in Gruppe und Portfolio 
Wille vs. Wahrscheinlichkeit



Ideenbewertung - Tipps

 Einzeln und in Gruppe bewerten

 Gruppe: Klare Definition der Bewertungsregeln

 Nach mehreren Kriterien bewerten

 Das Bessere ist des Guten Feind



Zusammenfassung

 Strategie
 Ideale Kunde 
 Marktregeln
 Probleme – Erkennung und Lösungsfähigkeit 

(Kernkompetenz)
 Strukturierte Ideenfindung
 Strukturierte Ideenbewertung
 Prioritäten setzen und Ideen umsetzen



Inhalte des Webinars und aufgezeigte Lösungen

 Wie erkennt man, wer der richtige Kunde ist und wie viele es 
davon gibt? 
√ Idealen Kunde identifizieren und 
√ Kernkompetenzen

 Wie setzt man strategisch aufs richtige Pferd?
√ Strategie entwickeln, 
√ Marktregeln erkennen

 Wie entwickelt man genug Ideen, um dann daraus die richtige 
für die Umsetzung auszuwählen? Welche Kreativitätsmethode 
ist die geeignetste?
√ Siehe Kreativitätstechniken und
√ Problem genau definieren
√ Strukturierte Ideenfindung

 Wie können die Ideen sinnvoll bewertet werden?
√ Bewertungsverfahren und Prioritäten gem. Strategie



Innovations-Roadmap

Online-Tool der Innovations-Roadmap:
 wko.at/ooe/innovationsroadmap



Nächstes Webinar

Pfiffige und Marktfähige Ideen entwickeln
Mag. Harald Schützinger
27.04.2016

So wird Ihr Produkt zum Kassenschlager
Dr. Thomas Reischauer
18.05.2016, 14:00 Uhr

Welche Bedürfnisse hat der Kunde?
Wie versetzt man sich in die Situation des Kunden?
Wie kann ich Differenzierungsmerkmal erkennen?
Wie entwickelt man Kassenschlager?
Wie beschreibt man den Nutzen verständlich?

Anmeldung unter: wko.at/ooe/webinare



Fragen der Teilnehmer

Geben Sie nun Ihre Fragen im Fragen/Chat ein



Innovations-Service der WKOÖ

 Bedeutung von Innovation und Impulse
Veranstaltungen & Webinare

 Hilfe zur Selbsthilfe 
Merkblätter, Broschüren, Leitfäden, Online Tools

 Persönliches Innovations-Coaching 
von der Ideenfindung bis zur erfolgreichen Vermarktung

 Geförderter Umsetzungsberatung
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Pfiffige und Marktfähige Ideen entwickeln
Mag. Harald Schützinger
27.04.2016

So wird Ihr Produkt zum Kassenschlager
Dr. Thomas Reischauer
18.05.2016, 14:00 Uhr

Welche Bedürfnisse hat der Kunde?
Wie versetzt man sich in die Situation des Kunden?
Wie kann ich Differenzierungsmerkmal erkennen?
Wie entwickelt man Kassenschlager?
Wie beschreibt man den Nutzen verständlich?

Anmeldung unter: wko.at/ooe/webinare



Innovationsservice der WKOÖ

Querdenken - Vordenken

…wie aus Ideen Erfolge werden

T  05-90909–3541
E  sc.innovation@wkooe.at
W wko.at/ooe/innovation


