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DIE GESCHICHTE VON MAX PLANCK
UND SEINEM CHAUFFEUR

Max
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VIELE SCHLAGWORTE — ABER WAS ZAHLT WIRKLICH?
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EIGENTLICH IST ALLES GANZ EINFACH
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ACHTUNG! - MEHR-WERTE ERODIEREN SCHNELL

otivieren Entwicklung
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[Business Model Canvas nach Osterwalder]

NACHHALTIGER ERFOLG LIEGT IM GESCHAFTSMODELL

Wertangebot

Wertschopfung Marktzugang

Schltssel- Schltssel- Kunden-
partner aktivitaten beziehung
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VIER HANDLUNGSFELDER FUR
NACHHALTIGEN UNTERNEHMENSERFOLG
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HANDLUNGSFELD 1
OPTIMIEREN DES GESCHAFTSMODELLS
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DIE GESCHAFTSMODELLE VON VORREITER- Geschaftsmodel
UNTERNEHMEN KONNEN UBERTRAGEN WERDEN

Gilette Hilti Car2Go Rolls-Royce

Razor and Blade Guaranteed Pay per use Performance-based
Availability Contracting
Haken und Kéder Gewabhrleistete Verfligbarkeit Nutzung: a giitung Ergebnisabhdngige Vergiitung
der Produkte
Das Basisprodukt wird glnstig oder umsonst angeboten. Dem hingegen In diesem Modell wird die tatsachliche Nutzung einer Performance-based Contracting Das Unternehmen verkauft nicht die
werden die Verbrauchsmaterialien, die nétig sind um das Produkt zu Die Verfugbarkeit eines P oder einer Di: i wird Dienstleistung oder eines Produkts gemessen. Produkte, bspw. Maschinen, an Kunden, sondern liefert das Resultat als
benutzen, teuer und mit hohen Margen verbunden verkauft. g iert, wodurch Ausfalizei inimiert werden kdnnen. Beispiele: Google (1998), Car2Go (2008) eine Dienstleistung, die danach leistungsbasiert vergltet wird.

Beispiele: Gillette (1904), Amazon Kindle (2007), Nespresso Beispiele: IBM (1995), Hilti (2000), ABB Turbo Systems (2010) Beispiele: Rolls-Royce, BASF (1998), Xerox (2002), Smartville (1997)

[Uni St. Gallen, Prof. Gassmann]
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HANDLUNGSFELD 2
OPTIMIEREN DES WERTANGEBOTS
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WIE LANGE DAUERT ES, UM EINE NACHRICHT UBER B
DEN ATLANTIK ZU SCHICKEN?
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INNOVATIONEN SCHAFFEN MEHR-WERT AUF DER Wertangebor
INNOVATIONSACHSE BIS ZUM GRENZWERT
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Translate
Daten Schrift Ton Bild & Ton : Alle Sinne
Innovations-
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If | had asked people
what they wanted,
they would have said
...faster horses.
[Henry Ford]
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MOBILITAT IM WANDEL DER ZEILT Wertangebot

optimieren

1900 - Heute Morgen
Pferd Automobil Autonomobil

Bringt mich von A nach B
..schnell Uber lange Strecken und immer verfugbar

..wahrend ich etwas anderes tun kann

CYNUEYAW PUTZ & PARTNER Antizipierter Mehr-Wert
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WARUM ENTSCHEIDET SICH IHR KUNDE FUR SIE? Wertangebot

optimieren

Erfuallung der Anforderungen im Wettbewerbsvergleich

K.O. Kriterium Ubererfullt Voll erfiullt untererfillt K.O. Kriterium

Marke O

Funktion

Ergonomie

Verfugbarkeit

Langlebigkeit

Design
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MARKT- UND TECHNOLOGIETRENDS MUSSEN AKTIV et
ANALYSIERT UND BEWERTET WERDEN

: Neue Rahmenbedingungen

Konve rgenz | Neue Kundenanforderungen

Zwischen

Digitale Transformation

neuen
Moglichkeiten

und den

Anforderungen
Neue Technologien | interessanter

Neue Materialien | Zielgruppen

Industrie 4.0 _
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TRENDMONITORING IM KOMPETENZRADAR

Wertangebot
optimieren

Reifegrad
Kompetenzradar

Verbessern und
substituieren

Auswahlen
und testen

Beobachten

>
Zeit

Fertigungstechnologie

_ Wann ersetzt 3D Druck
@ Normstrategien andere Technologien?
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IDEEN MIT MEHRWERT FUR DIE KUNDEN MUSSEN
SYSTEMATISCH GENERIERT UND UMGESETZT WERDEN
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[Value Proposition Design nach Osterwalder]

Wertangebot
optimieren
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DIGITALISIERUNG FORDERT VERANDERUNGEN

Neue
wirtschaftliche

Moglichkeiten
schaffen neue

Mehrwerte
Preis Leistung
Konnektivitat
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o
Objekt Sensorik
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Digitalisierung
schafft neue

wirtschaftliche
Moglichkeiten
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Neue Mehrwerte
machen alte
Angebote obsolet

Wertangebot
optimieren

Die Halbwertzeit
erfolgreicher
Geschaftsmodelle

schwindet

Neuer
Service
-50 %
Aufwand
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ZERSTORUNG IST NOTWENDIG FUR INNOVATIONEN

Durch eine Neukombination
von Produktionsfaktoren, die
sich erfolgreich durchsetzt,
werden alte Strukturen
verdrangt und schliel3lich
zerstort.

m— I?r{'i ‘:' ;.:-._

[Joseph Alois Schumpeter 1883-1950]
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MEHR-WERTE SYSTEMATISCH GESTALTEN g
e Market Pull
bestehend neu
pesienene Zielgruppe w Technology Push
Wertangebot auswahlen Anforderungen Vs
verstehen /
neu
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Marktzugang

o Trends
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Unsere Vision sind Unternehmen, die sich zu

90 % damit beschaftigen,

die Dinge richtig zutun -

um sich in Ilhrer Zeit zu prufen, ob Sie sich

noch mit den beschaftigen

©ArneEngelbrecht2015



WAS WIRKLICH ZAHLT

il f 1. Expertennetzwerke statt Chauffeurswissen

. Es geht um Mehr-Wert und nicht um Technologie

. Mehr-Wert ist mit der Zeit weniger Wert
4.l 4. Ohne Trendwissen kein Uberleben
5. Smarte Produkte antizipieren Kundenanforderungen

“% | 6. Neue Geschaftsmodelle verandern die Spielregeln
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