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Uberblick iiber die Online-Session "Strategie & Geschaftsmodelle”

09.00 Uhr Begriufiung

09.05 Uhr Austausch: Szenen aus dem Flhrungsalltag

09.20 Uhr Business Model Canvas: Austausch, impulse-Fallstudie, Geschaftsmodell formulieren
09.30 Uhr Geschaftsmodelle verstehen: Muster, Beispiele, Effizienz vs. Strategie
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10.40 Uhr Ubung "Kill your company"

12.40 Uhr Strategische Konsequenzen und Blue Ocean

12.55 Uhr Abschlussreflexion und Transfer



You're holding a handbook for visionaries, game changers,
and challengers striving to defy outmoded business models
and design tomorrow’s enterprises. It's a book for the . ..
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Internet uberholt Zeitungen

Werbeumsatze in den USA nach Quartalen in Milharden US-Dollar
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SUBSCRIBE TO NMEWSLETTERS

The editor who bought his own
magazine and made it profitable

“Only a few editors-in-chief can really think entrepreneurially,” asserts German
magazine editor Nikolaus Forster. He bought Impulse a year ago in a
management buy-out from publisher Gruner + Jahr and the move is proving

profitable,

by WARL IFRA STl ¢ esCutremtied Evvanfra 0o | Blaich 3, 1044
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news audio themenwochen Kopfe |Jobs termine podcast

Unternehmer-Netzwerk Impulse schafft 2023 nur
einen mageren Gewinn.

¥ Impulse, Unternehmer-Magazin und -Netzwerk van

| Nikolaus Forster, macht 2023 nur einen kleinen Gewinn
von 6.380 Euro, nach Abzug von Steuern sogar lediglich
510 Euro. Im Vorjahr lag das Plus immerhin noch beil

g 6/7.000 nach Steuern. "Viele Mittelstandler, die uns seit
den 80er oder 90er Jahren verbunden waren, kKundigen
und ziehen sich jetzt zuruck”, sagt Forster. Ziel fur dieses Jahr sel es
daher, die Marke bekannter zu machen.

medien.impulse.de (PDF-Pressemitteilung)
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Mein Geschaftsmodell
formulieren

WAS biete ich FUR WEN an?
WIE und WO interagiere ich mit ihnen?

WODURCH generiere ich damit,
anders als andere, einen WERT?

impulse









,Prozeld einer
industriellen Mutation...,
der unaufhorlich
die alte Struktur zerstort
und unaufhorlich
eine neue schafft.”

Joseph Schumpeter

impulse



.,Dieser Prozess der
,schopferischen
Zerstorung' ist das far
den Kapitalismus
wesentliche Faktum.”

Joseph Schumpeter

impulse
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nternehmen in Deutschland, so
eine Creditreform-Studie, werden
im Schnitt 16 Jahre alt. Mehr nicht.
Es gibt zwar einige, sehr wenige
Unternehmen, denen es gelingt, ihr
50. oder gar 100. Jubilaum zu er-
leben. Aber das sind nur 3,5 bezie-
hungsweise 1,2 Prozent aller Firmen: die ab-
csolute Ausnahme. Die meisten scheitern schon

I



werden Sie

_'_.t...-:-t.r-u--:

= T

impulse =

W Netzwerk und Know-how fiir Unternehmer

Premlum
Mitglied

woim

=13 Jun ':'11

I:rcﬂ"n"'b"’ 1] :]I,Li

= $mpum.ﬂh""""““’"

— mﬂ_frﬂ.:l.id““

. - = N

Das Uberlebenskit

12 WERKZEUGE Was Sie brauchen, um
thre Firma auf Dauer zu erhalten

UMSATL

e

LEBENSZYKLUS-MODELL

Kritischer Punkt:
Blick nach vorn

/7 7\

Neues Wachstum ‘
durch Erneuerung

\Stagnatiﬂn

[ﬁachstumﬁac ht ai:u ]

Wachstum

V4
Griindung

Defensives

/ Krisenmanagement

. Schrumpfung |

JAHRE

iL.Aus ]



,Das Streben nach
operativer Effizienz
ist verfuhrerisch,
welil es konkret

und umsetzbar ist.”

Michael E. Porter

impulse



Warum fallt es so schwer, das eigene Geschaftsmodell
weiterzuentwickeln?




Warum fallt es so schwer, das eigene Geschaftsmodell
weiterzuentwickeln?

e Operatives Geschaft Das Tagesgeschaft bindet die Ressourcen.

e Marktdynamik Aktuelle Veranderungen erzwingen kurzfristiges Handeln.

e Herdenverhalten Die Orientierung an Wettbewerbern fordert Einheitsdenken.

e Strategische Vision Fehlende langfristige Ausrichtung erschwert eine Neuausrichtung.
e Kundenbedurfnisse Unsicherheit Uber Zukunftsannahmen verzogert Anpassungen.

e Ungewissheit Angst vor dem Scheitern hemmt die Bereitschaft zu Innovationen.

e Technologischer Wandel Schnelle Entwicklungen Gberfordern eigene Kompetenzen.

e Kulturelle Widerstande Veranderungen werden im Unternehmen ausgebremst.



Was zeichnet ein
gutes Geschaftsmodell aus?

impulse



Was zeichnet ein
gutes Geschaftsmodell aus?

Anders zu sein

impulse



Muster 1:
Produktionslogik verandert den Markt









Ford Model T
Open Runabout

Fully Equipped $A680
Unequipped $600




Assembly Line
of the
Motor Company




SWIFT & COMPANY'S CHICAGDO PLANT
COVERING 57 ACRES OF OROUND




Geo. R. Lawrence Co., Public domain via Wikimedia Commons






Nicht nur Technik veranderte alles

Entscheidend war die Produktionslogik: Von der Manufaktur zur Massenfertigung — und damit zum Massenmarkt.

- - ¥ Ll — 1

1. Neue Technik 2. Blick in eine andere Branche 3. Ubertragung auf die Produktion 4. Wirkung im Markt

Das Automabil mit In den Chicagoer Schlachthdfen Diese Logik wurde auf die Dhe Stuckkosten sanken, der Preis fiel,
verbrennungsmolor war eine sahy man, wie Arbeit in klaren, Autofertigung Ubertragen: neue Lelgruppen konnten sich ein
wichtige Erfindung — aber aufeinanderfolgenden Schritten standardesierte Teile, Fle(3band, Auto leisten — und das Stralenbild
zundchst noch kein organisiert werden konnte. Serienfertigung. verdnderte sich rasant.
Massenprodukl.

.

Die eigentliche Disruption lag nicht nur im Produkt, sondern in der kopierten Produktionslogik.
Erst die Massenfertigung machte das Auto erschwinglich — und damit gesellschaftlich wirksam.

5
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Muster 2:
Zugang ersetzt Besitz



iPod

Artists
Songs
Contacts
Settings

vV Vv V¥




Nicht nur der iPod veranderte alles

Entscheidend war die Geschiftsmodell-Logik: vom Speichermedium zum integrierten Musik-Okosystem — und vom Besitz zum Zugang.

E Plattfore [ Tunes Sioes

Sicherr Aty &
ko pllaries Sysem

1. Viorliiufer: Speicher statt ﬁhum’cﬂm 2. Der entscheidende Hebel: Rechte + Plattform 3. Integration: Gerat, Software, Zugang 4. Wirkung im Markt
Schon vor dem iPod gab es MP3-Player Apple verhandelte mit Labels und iPod, iTunes und spater iFhvwone griffen Drer eigentliche Wert lag nicht mehr nur im
und Speschermedien. Man konnte Hechtemhabern. Mit iTunes entstand inemander. Aus einem einzednen Produkt Besitz singelner Songs, sonderm im einfachen
Musikdatesen lokal speichern — aber nicht nur ein Gerat, sondern ein Zugang wurde ain segnertes Nutzungssystem = Lugang, in der Nutzerbindung wnd 1im
das Mutzungseriebinis war fragmentiert zu einem groBen Musikkatalog und ein amiach, bequeam und skalerbar, Okosystem. Musik wurde zunehmend
und begrenzt. kantrolbertes System aus Hard- und als Service erlebbar,

Software,

@ Die eigentliche Disruption lag nicht nur im Gerat, sondern im Okosystem.
Apple verkaufte nicht einfach einen Musikplayer = sondern Zugang, Einfachheit und Bindung.
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Nicht nur das Streaming veranderte Netflix

Entscheidend war die Geschaftsmodell-Transformation: vom DVD-Versand zur Abo-Plattform -
und vom reinen Vertrieb zur datengetriebenen Entertainment-Plattform.

& " o = & = & =

VIDEOTHEK

D oww
Immer dabaei
1. Ausgangzpunkt: Videothek & DVD-Logik 2, Erster Hebel: DVD per Post + Abo 3. Der grofle Sprung: Streaming + Daten 4, Wirkung im Markt
Filrme wurden einzeln ausgelichen oder Matfin: ersetrte die Videothek durch Mit dem Wechsel ins Streaming wurde aus Der sigenthiche Wert lag nicht nur im
gekauft. Auswahi war lokal begrenzt, Versand, Mit Flatrate, Warteliste und dem Versandmodedl eine digitale Plattform. Filmikatalog, sondern im esnfachen Zugang,
Ridckgabe umstindlich und das ohne Verspatungsgebiihren wurde Empfehlungen, Mutzungsdaten und im Abo-Modedl, in Personalisierung und
Nutzungserebnis wenig personakiaert. Bequemlichkeit zum zentralen sofortiger Zugrff machten das Angebot :'ql:;::?' ol “ﬁ“%ﬂrﬂp‘m“ﬂ““'-
: i i wurde zur &
Mutzerversprechen. bequem, skalierbar und persinlich. c e
- " & L5 - LB _.I
r

J@’_ Die eigentliche Disruption lag nicht nur im Streaming, sondern im Modell.

MNetflix verkaufte nicht einfach Filme - sondern kontinuierlichen Zugang, Personalisierung und Bindung.




Nicht nur die CRM-Software veranderte alles

Entscheidend war die Geschaftsmodell-Logik: von installierter Software zum Cloud-5Service - und vom Lizensierkauf zum Abo-Modell.

EMete | il Erfihrurg
H
‘ TR e O
o o
- n_/
Medrigere Luitende
Eimtegshurde Lipeiates
1. Vorlaufer: Software als Lizenzproduldt 2. Der entscheidende Hebek: Software 3. Integration: Nutzung, Updates, Plattform 4. Wirkung im Markt
aus der Cloud
| Friber wurde Untemehmenssoftware ' ) Saftware, laufende Updates, Daten und ein Der etgentiiche Wert lag nicht nur in der
mieist lokal installiert: hohe Einmalkosten, Salestorce machte CRM Gber don Browser wachsendes Partner-Okosystem griffen Funktionalitit, sondern im einfachen
lange Einflihrungen, aufwendige Updates nutzbar. Statt Kauf und Installation trat ineinander. Aus einer Anwendung wurde Zugang, in gerngeren Einstiegshiirden
und starke IT-Abhdingigheit eine [adende Nutzung gegen monatliche eing skalerbare Plattform, und in wiederkehrenden Urmsitzen.
Gebdihr

Die eigentliche Disruption lag nicht nur in der Software, sondern in der Bereitstellungslogik.
Salesforce verkaufte nicht einfach CRM - sondern einfachen Zugang, laufende Verbesserung und planbare Nutzung.




Muster 3:
Wiederholung ersetzt Einmalverkauf



Nicht nur die Kaffeemaschine veranderte alles

Entscheidend war die Geschaftsmodell-Logik: vom Kaffeeverkauf zum Kapsel-Okosystem — und vom Einzelkauf zur daverhaften Bindung.

F o .
C ™ ) Wiederkebrends

WA/ Umsitze
Ly e
Bindung
| |
) Korrelartes
Nutiung
1. Vorlaufer: Kaffee als 2. Der entscheidende Hebel: 3. Integration: Produkt, Design, :
austauschbares Produkt Maschine + Kapseln Direktvertrieb 4. Wirkung im Markt
Schon vor Nespresso war Kaffee ein Nespresso kombinierte eine elegante Maschine, Kapseln, Markenwelt und Uer eigentliche Wert lag nicht nur im
Massenprodukt. Verkauft wurden vor Maschine mit einem geschlossenen Direktvertrieb griffen ineinander, Aus Gerat, sondern im Kapsel-Machkauf,
allem Bohnen, Pulver und Filterkaffee - Kapsetsystem. Dadurch entstand nicht Kaffee wurde ein kuratiertes Mutzungs- in der Kundenbindung und in der
mit wenig Differenzierung und nur &in Produkt, sondern eine arlebnis mit wisderkehrendem Fremiumisierung eines
peringer Bindung. kantrolberte Nutzungsbogk. Kaufanlass, Alltagsprodukts.

Die eigentliche Disruption lag nicht nur in der Maschine, sondern im System dahinter.
MNespresso verkaufte nicht einfach Kaffee — sondern Komfort, Design und wiederkehrende Bindung,
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Muster 4:
Ergebnis ersetzt Produkt



Hilti
Vom Werkzeugverkauf zum Flottenmanagement

Der Kunde kauft mcht nur Werkzeuge - sondern Verflgbarkeit, Planbarkeit und Entlastung.

. PRODUKTVERKAUF . - SERVICE & WARTUNG 9 - FLEET MANAGEMENT

Einmaliger Kauf. Wartung, Reparstur und Austausch HElti stellt Verfligharkeit sicher
Eigontum wnd Verantwortung beim Kundon, verlsngern Lebensdauer und Yerfigbarkest Sie zahten fir Mutzung und Leistung.

manatiiche
Gebuhr

@ Service, Feparatur
urd Austautch
e

Mutoen
siatt Basitz

Geschaftemodell-Muster: Vom Produkt zur Dienstlestung




MICHELIN: VON ,,REIFEN VERKAUFEN" ZU ,KILOMETER-LEISTUNG"

Vom Produkt zur Leistung - ein neues Geschaftsmodell denken

VORHER: PRODUKT-LOGIK NACHHER: NUTZEN-/LEISTUNGS-LOGIK

Wir verkaufen Reifen. Wir liefern Kilometer-Leistung.

) S

Reiden Eunde wartet
verkaufen nd managt

Flr den Kunden bedeutet das:

= Hoher Aufwand fur Einkaut, Lagesung, Wartung und Controdling

« Uber- oder Unlerbestand, ungeplante Ausialle
« Ergebnisse und Effizienz schwer kalkulierbar

& @
WAS MACHT DAS MODELL H
BESONDERS?
Interassan gind
besser ausgerichtet

Michilin verdient darkn,
i o Rilie Lange.
sicher und #ffinent Liulen.
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Limsats Dee Reifenmbnagemaent Monstoning & ‘Wartung, Service & Bezahleng nach
jedem Verkauf £ Beratung Datenanatyse fustausch Kilprmse tern [
Vertrag
Flr den Kundan bedeutat das:

= Planbare Kosten pro ki odér pro Fabrieug
= Maxirnale Verfigbarkeit und Sicherheit
+ Weniger Aufwand, mehr Effizienz im Fuhrpark

il ¢ 7

Wert verschisbt sich Ri%i ko Gk r run hrmsa Stabile, wisderkehrends Nachhaltigheiy
zur Leistung durch den Anbieter Umsdtze als Erfolgsfaktor
Micht der Werkaud der Resden Michelin ubernimmt mests Langfrittige Vertrige Langére Laufleistiung und
Tahly, sondern dog Laidtang, Veranlwortung Tus schaffen planbara, EMizssnz dpanen Rediourdin
i i erbringen, Perfanmande ud Auitille, kanitinuesd bche Er1ege ufd GO,

KERNGEDANKE: Der Kunde kauft nicht Reifen = er kauft sichere, effiziente Maobilitat.
Geschaftsmodellinnovation entsteht, wenn wir vom Produkt auf das Ergebnis blicken.

V.8 micHELIN




KONE / SCHINDLER: VON ,,AUFZUGE VERKAUFEN" ZU ,,VERFUGBARKEIT & PERSONENFLUSS*

Vom Produkt zur Leistung — ein neues Geschiaftsmodell denken

VORHER: PRODUKT-LOGIK NACHHER: NUTZEN-/LEISTUNGS-LOGIK
Wir verkaufen und installieren Aufzlge. Wir liefern Verfugbarkeit, Sicherheit und reibungsiose Mobilitat im Gebdude.
— e = k.
8= s
[ - a8 - Se = - - - it
n Aulrug E Kunde ofgarisn ﬂ Urmnatr wise 5linr Beii n' Maritiing & E: Brocd-clive a Snvace, Madenmsenng ﬂ ‘Vartiigh arioet |/
vt Betriab & Wartung rdtallation und First aradediaben Manterancs & schinelie Entstérung Personenfluis 2
Einzelseevicen Lentungyeeriprechen
Fur den Kunden bedeutet das: Fiir den Kunden bedeutat das:
* Hohe Enmalinvestition und nusitrbeher Koordinationsfoand * Planbare laufende Kosten dber Servce- und Verflgbarkestoveririge
* Ausfalle fuhren schnedl 7u Frsst bed Mutzenn und Mietern * Weniger Ausfalle, hohere Sicherbeit und bessere Nutzererfahrung
* Wartung, Reparaturen und VerfGpbarkeit sind schawer planbar » Effizienterer Gabaudebatrieb durch datenbasierte Steusrung

&

MODELL Interessen sind Wert verschiebt sich Datan werden zum Habal Stabile, wiederkehrande Kundenbindung &
BESONDERS? besser ausgerichtet zur Yerflgbarkeit Sensorik urd Montonrg Umsitze Mode rrisserung
Dier Anbester werdend an Ertschesdend bt nicht dar srmradghchen vorasschasends Langfrishipe Seratevertrige Doy Bagiehung andat nichy
puveriisiagem Datret - M iug albein, Lorden dish Wartung und bestere srhaffen planbaee mit der Instaliation, sondern
recht i wm Vierkod, Lesiturg en Alltag, Steusrung. Erltise. wird kontinuierlich werteft

i

WAS MACHT DAS i“'i ;i';l @

.’-{,E}.-_ KERNGEDAMNKE: Der Kunde kauft nicht primar einen Aufzug - er kauft sichere, stirungsarme Beispielbxanche: KONE / Schindler

und reibungsiose Mobilitat im Gebaude, Geschaftsmodetlinnovation entsteht, wenn wir vom Produkt auf das Ergebnis Blicken,




Muster o:
Erlebnis und Beziehung ersetzen reine Leistung



S i

rrrrr

e
IIF
iy
—
L
=
=

o

ool B e e

A\ .f-:--ﬂ*" &.
S v 3

k-Wag 4

- ':I .
- | -
= :
i N ;._ i
. g | F
. 1 e
- -t = o L R e T ey ST L ey R i ey N ]
i o T S L. 5 iy =y .l1.._-_:. n
. & - "y = . - -
'%i IIR:' 'L '!m-t"-'-'- oSt '3'1-.5'_:-.“-
i L g b < ST ._:'_:_'---.I_.,';:'-- e ey i = '_.L;E'
. - e o " . e T =
e ™ 4 - o ey =L i -:'.'.'r:.-' -_:. o e .-_J"-_'.'__-'_ .;:.E i 1.Il'.:l-_—._ R -
J ol i i e e e A e L R ¥ - .
' . P e B e el Yo i e L A =y e B 1o TR e LR .-'I--':.l, =
. =

S g o






Die erste Al:ht_ﬂfhahn 1921
e







@ﬂil’bnh LUinterkunfte Entdeckungen Online-Entdeckungen Als Gastgeberin loslegen @R = G

- Check-n Chack-oit Wer e

o ® I B = © @ 8 & ® 2 ¢ em

ekt ami Ses Angpesagt Baliebte Stacte windmuhlen sohibferbatten filrbrih Lume TEsen Crodie Kicken W'rr! sehlGsser Tobe Pools didert

[ caste-Faverit v

Gaste-Faverit L

Huckesvwagen, Deutschland

Qipe, Deutschiand 3.0 Qlpe, Deutschiand 5,00

Heyer Lalsperme ungetwEnner AoV Guiienipach ) Hiheandcled., DI sae

| | rir | LR [ ] ] Nl s Lir | e I BE = i L= i Fow=r | Pl LT TET. 1.1 1LE  Saaa Llren el i | e b =gy



Werde Gastgeberin I'ﬂ =

Services fur deine Reise finden
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IMPULSE: VOM MAGAZIN ZUM UNTERNEHMERNETZWERK

Wie sich das Geschéaftsmodell verandert hat

HEUTE: UNTERNEHMERNETZWERK

Fokus auf Mitgliedschaft, Austausch und Entwacklung

FRUHER: MAGAZIN / VERLAG

Fokus auf journalistische Inhalte und Reichweite

"' > © grs R%w 4l

— +
Jre—

Magazin & Lesar & .l!tnz-lerngan & Erlose dber Mitgliedschaft Webmnare, Events, P-I.lsl-au:e;h Forum, Weiterbildung. K,
Artikel Abcninenten Agtiage Abo und Werbung Firmanbasuche  Unternehmergruppen Oriantierung
Merkmale des Modells: Merkmale des Modells:

= Netzwerklogik: Zugang statt nur Inhadt

+ Beziehung: langfrictig, kuratiert wnd parsdnlch

+ Wertversprechen: Orientierung, Sparring, Larmean, Umsatiung
= Erlaslogik: Mitghedschaften, Premium-Angebote, Programme
= Community: Unternehmer larmen von Linternehmaearn

« Produktiogik: gedrucktes Magazin und redaktionelle inhalte
= Beziehung: eher einseitig und mediengatrieben

= Wertversprechen: Information, Inspiration, Eincrdnung

+ ErlSslogik: Abos, Anzegen, klassische Medienbogik

WAS SICH VERANDERT HAT

vom Produkt von Reichweite = von Inhalt E ""':“I; LLaHri“nm von Information
81 zur Bersehung zu Passung El ru Zugang mtgti:z::m zu Entwicklung
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e Konnen wir skalieren?

e Kommen Kunden wieder?

e Sind wir schwer austauschbar?

e Haben wir direkten Kundenzugang?
e Lernen wir mehr uber Kunden als

andere?






Wir verdienen Geld mit...

Kunden kaufen (bei) uns, well...

Besonders verwundbar sind wir bel...



Il Your Company . oy

Perspektivwechsel

Statt deine Starken zu feiern, versetzt du dich
in die Rolle eines Zerstorers.

Ki
@ Angrift
Stelll dir vor, dein Unternehmen soll bewusst =

vernichtet werden = durch einen Wettbewerber,
neue Technologien, verandertes Kundenverhalten,
Regulierung oder interne Fehler.

Ziel
Die Methode hilft dabei, Schwachstellen und
Risiken aufzudecken - und Ansatzpunkte zu finden,

wie du dich wappnen oder neu erfinden kannst.




Kill Your Company o

So gehst du vor « -, ™

1. Stell dir vor
Du bist dein eigener schlimmster Feind = und dein Jiel

Ist es, dein Unternehmen in kurzer Zeit zu zerstoren.

2. Denke breiter

Denke dabei nicht nur an Wettbewerber, sondern auch an
technologische Entwicklungen (z. B. KI}, neue Marktlogiken,

regulatorische Eingriffe oder interne Fehlerquellen,

3. Schreibe deine ldeen auf

Ein Gedanke pro Zeile.

4. Diskutiere in der Gruppe
Welche Risiken sind real? Welche Chancen ergeben sich,
wenn du heute schon Gegenmalinahmen entwickelst?




Kill Your Company

Vier Angriffsfelder

Neue Wettbewerber

1 Externe Verdnderungen 2
@ Welche technologischen, regulatorischen Wie kiinnte ein Startup euch einfacher,

oder gesellschaftlichen Verdnderungen schneller oder glinstiger ersetzen?
kdnnten euer Geschaftsmodell angreifen? Welche Teile eures Geschifts sind
Welche Entwicklungen unterschatzt ihr am leichtesten kopierbar?

vielleicht perade?

3 Kunden 4 Selbstzerstirung
Warum konnten Kunden euch verlassen? Was konnte euch von mnen heraus

Welche neuen Erwartungen oder schwachen? (z. B. langsame Entscheidungen,
Alternativen kinnten entstehen? Machtkimpfe, Arroganz, fehlende Innovation,
operative Uberlastung)






Auf den unverwechselbaren
Kern fokussieren

e Charakteristische Angebote: Welche
unserer Produkte oder Dienstleistungen
sind besonders charakteristisch fur uns,

vielleicht sogar einzigartig?

e Profitabilitat: Welche Angebote fur welche
Kunden sind am profitabelsten? Welche Kanale
und Kaufanlasse funktionieren am besten?

e Kundenzufriedenheit: Bei welchen unserer
Kunden sehen wir die hochste Zufriedenheit?




OVER TWO MILLION COPIES SOLD
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How to Create
Uncontested Market Space
and Make the Competition Irrelevant

W. Chan Kim - Renee Mauborgne

HARVARD BUWSINESS PRESS
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Blue-Ocean-Wertkurve

Hoch

Ringling Bros. und Barnum & Bailey Wertekurve

- - Ao A
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/ - ' Cirque du Soleil
/ /Q-"' . / Wertekurve
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/ Kleinere ‘:
/ regionale \\
! Zirkusse \
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e | | | | | |
Preis Tiershows Mehrere Nervenkitzel Thema Mehrfach-
Show-Arenen & Gefahr produktionen
Star- Bauchladen SpaR und Einmaliges Verfeinerte Kinstlerische
Performer Verkdufe Humor Kommen Beobachtungs- Musik &
umgebung Tanz

Produkt-/Servicekomponenten



Blue-Ocean-Wertkurve

Hoch
=
& Wertkurve
= 2-Sterne Hotel
c
B
=
=
L
..
“ Wertkurve
1-Stern Hotel
Wertkurve fur Formule 1
Niedrig | | | i I
Restaurants Lounge Zimmer Hygiene Preis
Architektur Rezeption Bettenqualitat Ruhe

Produkt-/Servicekomponenten

Quelle: in Anlehnung an Kim/Mauborgne: Value Innovation: The Strategic Logic of
High Growth; in: Harvard Business Review, 75, |g., 1997, Nr. 1,
S. 102-112, 5. 107




Blue-Ocean-Wertkurve

Hoch
impulse Netzwerk

-

8 andere

> Wirtschaftsnetzwerke

c
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Niedri
& I I I I
Heftverkauf Redaktion Events Austausch Akquiseverbot |Unternehmeranteil
in Zielgruppe
Anzeigen & skalierbare Kunden- Eigenes Team Unternehmerisches Preis
Sponsoren Inhalte kontakt statt Outsourcing Know-how

Produkt- und Servicekomponenten




Differenzierende Merkmale

Hotel
Restaurant
Architektur
Lounge
Rezeption
Zimmergrolde
Bettenqualitat
Hygiene

Ruhe

Preis

etc.

Zirkus
Tiershows
Starperformer

Bauchladen-Verkaufe

Mehrere Arenen
Spald und Humor
Nervenkitzel
Einmaliges Kommen

Ubergreifendes Thema
Mehrfachproduktionen
Kunstlerische Musik/Tanz

etc.

Maschinenbau
Einzelanfertigungen
Innovation
Schnelligkeit
Preis

Effizienz
Wartung
Automatisierung
Design
Modularitat
Beratung

etc.

Softwareunternehmen
Produktpalette
Dienstleistungsangebot
Preismodell
Supportqualitat
Funktionalitat
Anpassbarkeit
Integration

Sicherheit
Skalierbarkeit
Innovation

etc.



Circus ®  Mechanical Engineering

- 'S
E}. E [
‘F differenzierenden
Customization ®  Software @)

Merkmale
gibt es bei dir?




Differenzierende Merkmale

Wert Wert Wert
Geschaftsmodell 0-10 Wettbewerber X 0-10 Wettbewerber Y 0-10
Merkmal A L Merkmal A L Merkmal A L
Merkmal B L Merkmal B L Merkmal B L
Merkmal C L Merkmal C L Merkmal C L
Merkmal D L Merkmal D L Merkmal D L
Merkmal E L Merkmal E L Merkmal E L
Merkmal F . Merkmal F L Merkmal F .
Merkmal G L Merkmal G L Merkmal G L
Merkmal H . Merkmal H L Merkmal H .
etc. etc. etc.



Die eigene Wertkurve

Wertkurve

Wertkurve .

Wertkurve

impulse



Vier-Aktionen-Framework: Eliminieren

Welche Aspekte des Angebots gelten
iINn der Branche als selbstverstandlich,
stellen aber keinen wirklichen Mehrwert dar?

Durch Weglassen konnen Kosten gespart
und eine Differenzierung vom Wettbewerb erreicht
werden.




Vier-Aktionen-Framework: Reduzieren

Welche Leistungsmerkmale oder Dienstleistungen
konnen unter den Branchenstandard abgesenkt werden?

Wenn sie von den Kunden als weniger wichtig eingestuft
werden, konnen die Kosten gesenkt werden,
ohne ihre Zufriedenheit wesentlich zu beeintrachtigen.




Vier-Aktionen-Framework: Erhohen

Bestimmte Aspekte des Angebots werden uber
den aktuellen Branchenstandard hinaus verbessert.

Dies dient dazu, sich von der Konkurrenz abzuheben
und den Kunden einen Mehrwert zu bieten.




Vier-Aktionen-Framework: Kreieren

Welche vollig neuen Leistungsmerkmale oder Dienstleistungen,
die es in der Branche noch nicht gibt,
konnen eingefuhrt werden?

Dies schafft einzigartige Werte
und kann Nachfrage generieren,
indem neue Kauferschichten angesprochen werden.




Die eigene Wertkurve

Wertkurve

Wertkurve

Wertkurve

Eliminieren: Welche Aspekte des Angebots gelten in

der Branche als selbstverstandlich, stellen aber keinen
wirklichen Mehrwert dar? Durch Weglassen konnen Kosten
gespart und eine Differenzierung vom Wettbewerb erreicht
werden.

Reduzieren: Welche Leistungsmerkmale oder Dienstlei-
stungen konnen unter den Branchenstandard abgesenkt
werden? Wenn sie von den Kunden als weniger wichtig
eingestuft werden, kdnnen die Kosten gesenkt werden,
ohne ihre Zufriedenheit wesentlich zu beeintrachtigen.

Erhohen: Bestimmte Aspekte des Angebots werden uber
den aktuellen Branchenstandard hinaus verbessert. Dies
dient dazu, sich von der Konkurrenz abzuheben und den
Kunden einen Mehrwert zu bieten.

Schaffen: Welche vollig neuen Leistungsmerkmale oder
Dienstleistungen, die es in der Branche noch nicht gibt,
konnen eingefuhrt werden? Dies schafft einzigartige Werte

und kann Nachfrage generieren, indem neue

Kauferschichten angesprochen werden.




e \Was konnen wir eliminieren, das Kunden kaum noch
schatzen?

e \Was konnen wir reduzieren, weil es Aufwand ohne
echten Wert erzeugt?

e \Was konnen wir erhohen, weil es Kundenbindung
starkt?

e \Was konnen wir neu schaffen, was Wettbewerber so
nicht bieten?
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