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Vernetzung

Aglhtat Technologie
Disruptive ...
Digitalisierung
Performance
Dynamik ..4.0
Selbststeuerung Komplexitat
Services

Flexibilitat
Plattform



Design Thinking

Verstehen

Business Model Canvas

Beobachten

Standpunkt einnehmen

Value Proposition Canvas

Ideen entwickeln

Business Model Environment

Blue Ocean Strategy J

Prototypen

Testen

Implementieren

Erfolg



Projektname:

Entwickelt fir:

Entwickelt von:

Datum: Version:

Schlisselpartner

Wer sind unsere Schisselpartner?
Wier sind unsere Scridssellieferanten?

Weiche Schiisselressourcen erhalten wir von Partnern?
Waicha Aktivithten fhren Partner durch?

Motivation fir Partnerschaften:
Optimierung und Wirtschaftiichiet:

Minimiensng ven Risiken und Unsicherheiten
Erwerben von bestimmten Ressourcenund Aktritten

@

Schliisselaktivitaten

Welche SehlisseiakTiimaten prfordern uncsre Wermangehots?

el
Wertangebote 1]

Weichon Wert bieten wir dem Kunden an?

pomscf e ovioct bt obpre
Kundenbeziehungen ? Welches Produkt oder welchen Service bieten wir
Finnanmequetan? Jedem Kundensegment an?
Welches Kundenbedurfnig Befriedgen wif?
Kategorien:
Produktion Charakteristina:
o8 e
Prattformen/Netowerke Lewtung
Anpassung an Kundenwinsche
A e
Design
Marke/Status
Prevs
i
RiSkOminimerung
Veerfogbarkeit
Nutrerfreundichieic
Schliisselressourcen “d
Weiche SchiGsselressourcen erfordern
—
Unsere Vertrietrskandie?
Kundenbeziehungen?
Kingemberiure o
Ressourcenarten:
Physisch
Inteiektueil (Marken, Patenten, Urheberrchte, Daten)
‘Menschiich
Finanziell Procukte (as)

Kundenbeziehungen

Woiche Art von Reziehung srwarter jedes
Kundensegment von uns?

Weiche Beziehungen haben wir schon
geschiossen?

Wie sind sie in den Rest unseres
Geschaftsmodells integriert?
Wie kostenintensiy sind se?

Beisplele:
personiiche Hetrew

4

Kandle

Uber welche Kandle wollen Lnsere Kundensegmente
erereicht werden?

Wie erreichen wir sie?

‘Wie sing die Kandle integriert?

Welcher ist am effektivaten?

Welcher ist am kostengUnstigsten?

Wie integricren wir sie in die Kundenroutine?

2. Bewertung: Wi heifen wir unseren Kunden, unser
bewerten?

Problemiaser

A

:u
3. Vermittiung: Wie vermitteln wir unsece Wertigkeit?

4. Aftor Sales: Wie stellen wir die Kundenbetreuung
nach dem Kauf sicher?

J2

Kundensegmente

FOr wen schaffen wir Werte?
Wer sind unsere wichtigsten Kunden?

Massenmarkt
Nischenmirkte

Segmente

Diversifizierung
Mehrschichtige Plattformen

Kunden
Job(z)

Probleme

~

Kostenstruktur

)

Einnahmequellen

Wotir sind die Kunden gewilit zu bezahien?
Was zahien sie aktueli?

Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschifismodell verbundenen Kasten?
Weicre sind am ?
Wie bezahien sie aituell?

welche sind am
sie vorzugsweise bezahien?
Ist Thr Geschift Gberwiegend: Wie hoch ist der Anteil jeder Einnahmequelie bezogen auf den Gesamumsatz?
1 (schimale u MaxuTs e extensives

Wertorientiert (Fokus auf Schaflung von Werten, Premiumwert-Versprechen) Typen Festpreise Variable Preise
Verksut Listenpresse Preisverhandiungen

Beispielcharakteristika; i Abhangig von

Festpresse (Gehaiter, Mieten, Gebrauchsgegenstande) Mitglkedsgedonr ADNINGIG vom Kundensegment EchzeRmarkTwerT

variable kosten Verfeth/Vermietung/ easing Abhaoging von der Menge

Mengenvortede Lizenzen

Verbundvertede Maklergebohren
Werbung

@ @ @ @ @ Quelle: businessmodelgeneration.com/canvas

ha wert i eed ndder Sare Alne 10
Htip crealrmcormmons ol srnes by-1a/ B or vend 2 etter m

To view & coy of this lcsnse, visk:
X, Sute 300,

Catormea, 94105, USA.



SICHERT EIN GESCHAFTSMODELL ALLEIN DEN
UNTERNEHMENSERFOLG?



NEIN!



Strategie Struktur
Unternehmens- ahdies) )
2y Mitarbeiter
kultur N

Fahigkeiten



gemeinsame

Werte



AUF EINER
GETEERTEN STRASSE
KANN MAN
DEN RICHTIGEN WEG
NICHT FINDEN.




Die kluge Orchestrierung der 7 Faktoren
macht Unternehmen

exzellent

und
erfolgreich




Erfolgreiche
Unternehmen mussen
ihren Wettbewerbern
nicht nur darin
Uberlegen sein zu
verstehen wie sie den
Kunden begeistern...

...sondern auch in der
Art und Weise wie sie
dem Kunden die
ersehnten Produkte
und Dienstleistungen
moglichst gut
bereitstellen.



Der richtige Weg das zu erreichen ist

Prozess-

exzellenz




Beherrschte Beherrschtes
Prozess- Prozess-
fihrung management

Beherrschte

Prozesse




Organisation

Technologie




Individualisiertes
Nachfrageverhalten,
steigende
Marktfragmentierung,
zunehmende
Variantenvielfalt und
kUrzere Produkt-,
Dienstleistungslebens-
zyklen sind die
Anforderungen an
zukUnftige
Geschaftsmodelle.

Reaktionsgeschwindig-
keit auf die
Anforderungen ist
Wettbewerbsfaktor.

Basis flr derartigen
Geschaftsmodelle ist die
optimale Unterstitzung
der Unternehmens-
dynamik.

Strategie

Strategischer Ansatz fur
steigende Geschafts-
anforderungen

Elementarer Bestandteil fur
Entwicklung leistungsfahigerer
Unternehmensarchitekturen

Operationali-
sierung

Effiziente und innovative
Durchfihrung von
Aktivitaten.

Aufbau flexibler und
agiler Systeme und
Strukturen.

Umgang mit
Komplexitat.

Ziel- und Wert
orientierte Ausrichtung
der Organisations-
ressourcen.



KUNDENBEDURFNIS

o : Operative o
! Prozessziele &

: Prozessziele /

g-s_trategien Gestaltungs- : Prozesse designen &
Ehmterfragen . parameter festlegen {_ . .10
Markt / =
Wettbewerb Prozesse planen %
analysieren & projektieren o
............................................................................ m
2
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m
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............................................................. m
Strategische Prozesse 2
Prozess- einfihren 2
alternativen )
analysieren :
Prozessziele /- : : P
: ) : Prozesse
strategie : Strategische; ' usfihren &
festlegen Prozessziele:  :Prozesse  cteuern



Kontinuierlicher Verbesserungsprozess



Strategie entwickeln, fihren & steuern

.. Unternehmen entwickeln, fihren & steuern

Kontinuierlicher Entwicklungsprozess



Strategische

Prozess-

alternativen

analysieren :
Prozessziele / - :
strategie Strategische'
festlegen Prozessziele

(Prozessmodell) steuern



Wertangebot

Schlusselaktivitaten Kundenbeziehungen

G ¢ ‘@ -9 e ® e r s -

Schlisselpartner . - EF o Kundensegmente

Kanale

Schllsselressourcen .

Kostenstruktur Einnahmequellen



Wertangebot

Schllsselaktivitdten Kundenbeziehungen

0 Die Business Model Canvas beinhaltet alle

tselperiner T eneneeemente Informationen zur Ableitung bendtigter
= St Prozesse und Gestaltungsanforderungen.
Kostenstruktur Einnahmequellen N

Fihrungsproesse P — @ ﬁbglelch m(;t ﬂem bestehenden

rozessmodell.
G D D D
Leistungsprozesse
_, © restiegung des Anderungs- und

Unterstiitzungsprozesse Entwi kl b d f

ntwicklungsbedarfs.




: Operative
i Prozessziele &

: Gestaltungs- : Prozesse designen &

parameter festlegen Eentwickeln

Prozesse planen
& projektieren




Start

Schritt 1
Schritt 2
Schritt 3
Schritt 4
Schritt 5
Schritt 6
Schritt 7
Schritt 8
Ende

flink & beweglich

)

Scheibe 1

-

-

/

Scheibe 2

4 ™\
N J
Scheibe 3



flink & beweglich

Domane Backlog Release Backlog Team A Team A
Backlog Sprint Backlog

-I;-I:

I_ I_
I I — User Stories
I — User Stories
4
Team A Team A
Backlog Sprint Backlog
I~ I—
Features — I I
Epics .
User Cases . I User Stories
User Stories

Use Case Slices Use Case Slices User Stomies



Organisation

Technologie




A \
AR /i
F— WA\

Inseln

Funktionale Barrieren + hierarchische Barrieren

undurchlassig | koordinations-, steuerungsaufwendig | intransparent | verzogernd

Das passt nicht mehr zu den Anforderungen der
heutigen Zeit!



Ressourcenpool

Gesamtverantwortung %

End2End-Prozess

Nutzen Sie den End2End-Prozess zur Gestaltung

und zur Beschleunigung und

lassen Sie sich durch die Natur inspirieren...









Klare Klare Klare

Aufgabe Verantwortung Kommunikation




Kontinuierlicher Verbesserungsprozess






Starken Sie die Selbstorganisationskraft

Starken Sie die Entscheidungskompetenz

Motivieren Sie intrinsisch



Schaffen Sie gemeinsame Werte & Ziele

Wecken Sie Interesse an Kooperation



ProzessFuhrung

Prozess
Controlling

L i \
_ ProzessKuy \



Organisation

Technologie

Digitale Transformation
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Wir stehen fir ...

@ @ B Die Lésungsexperten
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Optimierte Unternehmen

Passgenaue [T-Losungen

Ungebremster Wissenstransfer ‘

@ @ B Die Lésungsexperten
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... und unterstitzen Sie bei der

Digitalen Transformation
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Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!

@ @ B Die Lésungsexperten




UWS iR

BUSINESS SOLUTIONS

Referent: Jan Kleine
Management Consultant

Tel: 05251 54078-119
Mobil: 0162 2966744

Mail: jkleine@uw-s.com
Xing: Jan Kleine

So nehmen Sie Kontakt mit uns auf!

UWS Business Solutions GmbH
Stadtlanfert 7
33106 Paderborn

Tel: +49 (0)5251 54078-0
Fax: +49 (0)5251 54078-29

Mail: info@uw-s.com
Web: www.uw-s.com




