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Von der Digitalisierung zur
Digitalen Transformation

Geschaftsmodelle wandeln sich
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Funf Stufen der Wirkung von IT hwtk
(nach Venkatraman 1994)

Hoch Veranderung von
Geschaftsmodellen

Veranderung von Arbeitsteilung
und Zusammenarbeit

Reorganisation von
Kernprozessen

Reichweite der
Veranderungen durch IT

Unternehmensweite Integration

Lokale Unterstiitzung
Niedrig

Miedrig Potenzial Hoch
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Digitale Transformation hwik | s,

Im Rahmen der digitalen Transformation werden
Geschaftsmodelle oder Geschéaftsprozesse hinsichtlich der
Verflgbarkeit und Kostenaufwendungen von digitalen
Technologien neu tUberdacht [im Gegensatz zum E-Business,
welches 1.d.R. bestehende Geschaftsprozesse nur effizienter
macht]. Dieser Prozess erstreckt sich Uber das gesamte
Unternehmen. Denn es werden neue Technologien eingesetzt
[Digitalisierungsstrategie], welche die Geschéaftsablaufe
grundlegend verandern [hin zu einem Digital Business]. Die
digitale Transformation treibt Veranderungen in drei Bereichen
voran: Operative Prozesse, Geschaftsmodelle und
Kundenerlebnisse (Customer Experience).

[LIFERAY]
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https://www.liferay.com/de/resources/l/digital-transformation
https://www.liferay.com/de/resources/l/digital-business
https://www.liferay.com/de/resources/l/digital-strategy

Management der D.T. hwtk s,
Digitalisierungsstrategie

Nutzung von
Technologien

ﬁ;;;emm Ar;h:tu relle
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Die Pfeiler der Digitalen hwtk
Transformation in Unternehmen

Digitales Digitale Digitale Digitale Digitale
Mindset Strategie Skills Evolution Technologien
* Out-of-the- « Roadmap * Die « Andauernder * Richtige
Box-Denken Transformation = Prozess Auswahl
beherrschen
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http://www.interreg-danube.eu/approved-projects/digitrans
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Ich finde, dass jede Firma heute
eine Technologiefirma sein muss.

[Sebastian Thrun]
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http://www.faz.net/aktuell/wirtschaft/diginomics/silicon-valley-informatiker-sebastian-thrun-im-interview-15434178.html
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Business Model Innovation
(BMI)

ldeen-Workshop
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Das Business Model Canvas hwik |5z

Key Partners Key Activities o Value Propositions = Customer Relationships ' Customer Segments ’

SchllUssel- Kunden-
aktivitaten beziehungen

Schlissel- Kunden-
Wertangebote
partner Key Resources - Channels Seg me ntg

Schlissel-
ressourcen

Kanale

Cost Structure Revenue Streams

Kostenstruktur Erlosstrome
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Bundesministerium
fiir Wirtschaft
und Energie

L

Schliissel-Partner

Wer sind unsere Schliisselpartner?

Wer sind unsere Schliissellieferanten?

Welche Schliisselressourcen kommen von Partnern?

Welche Schliisselaktivitaten kommen von Partnern?

Vorteile von Partnerschaften:

B Verbesserung der Leistung, Einsparung von Aufwand
und Kosten

B Verringerung von Risiken und Unsicherheiten

B Zugang zu Ressourcen und Leistungen

Schliissel-Aktivitaten

Welche Schliissel-Aktivititen erfordern unsere
B Nutzen-Versprechen?

B Vertriebs- und Kommunikations-Kanile?
B Kunden-Beziehungen?

B Einnahme-Quellen?

Kategorien

B Produktion

B Problemlssung

B Plattform/Netzwerk

Schliissel-Ressourcen

Welche Schlussel-Ressourcen benétigen wir fir unsere
B Nutzen-Versprechen?

B Vertriebs- und Kommunikations-Kanale?

B Kunden-Beziehungen?

B Einnahmequellen?

Ressourcen-Arten

Produktionsmittel

Wissen (Patente, Markenschutz, Urheberrechte, Daten)
Personal

Finanzen

Nutzen-Versprechen
Welchen Nutzen bieten wir dem Kunden an?
Welches Kunden-Problem helfen wir zu lésen?

Welches Predukt- bzw. Leistungspaket bieten wir welcher
Kunden-Art an?

Welche Kunden-Bediirfnisse befriedigen wir?
Eigenschaften

Neu

Leistungsstark
Kundengerecht
Arbeitserleichterung
Design
Marke/Status

Preis

Kostengtinstig
Risikoarm

Verfligbar

Kunden-Beziehungen

Welche Art von Kunden-Beziehung erwarten die verschieden
Kunden-Arten von uns?

Welche haben wir bereits geschaffen?

Wie passen sie zum Rest des Geschaftsmodells?
Welche Kosten verursachen sie?

Beispiele

Persanliche Unterstiitzung

Spezielle persénliche Unterstiitzung

Hilfe zur Selbsthilfe

Automatisierte Dienstleistungen
Communities

Kreative Partnerschaft

Vertriebs- und KommunikationsKanale

Uber welche Kanale wollen unsere Kunden-Arten erreicht

werden?

Wie erreichen wir sie jetzt?

Wie funktionieren diese Kanile gemeinsam?

Welche funktionieren am besten?

Welche sind besonders kostengtinstig?

Wie kénnen wir sie mit typischen Kundenaktivitdten in

Beriihrung bringen?

Kanal-Phasen

1. Aufmerksamkeit: Wie kénnen wir Aufmerksamkeit fiir
unser Unternehmen und seine Angebote erzeugen?

2. Bewertung: Wie helfen wir unseren Kunden dabei,

die Nutzen-Versprechen unseres Unternehmens zu
bewerten?

3. Kauf: Wie erméglichen wir es Kunden, bestimmte
Produkte und Leistungen zu kaufen?

4. Vertrieb: Wie liefern wir unser Nutzen-Versprechen an
den Kunden?

5. Nach dem Kauf: Wie betreuen wir die Kunden nach
dem Kauf?

Kunden-Arten

‘Wem bieten wir einen Nutzen an?
‘Wer sind unsere wichtigsten Kunden?
Massenmarkt

Nischenmarkt

Ein Marktsegment
Verschiedene Marktsegmente
Vielseitige Plattformen

Kosten

Welches sind die wichtigsten Kosten in unserem Geschaftsmodell?

Welche Schliisselressourcen sind besonders kostenintensiv?
Welche Schliisselaktivitaten sind besonders kostenintensiv?

Ist unser Geschiftsmodell eher

B Kostenorientiert (geringe Kosten, geringes Preis-Leistungs-Versprechen,

le Automatisierung, ext

B Nutzenorientiert (Nutzen-Angebot im Vordergrund, Premium-Nutzen-Versprechen)?

Beispiele fiir Kosten-Arten
B Fixkosten (Lohne, Mieten, Betriebsmittel)
B Variable Kosten

B Kostenersparnis durch Masse (z.B. Einkauf, Produktion)

B Kostenersparnis durch Synergieeffekte

Outsourcing)?

Einnahmequellen

Wie bezahlen sie derzeit?

Fiir welchen Nutzen sind unsere Kunden bereit, Geld auszugeben?
Wofiir geben Sie es derzeit aus?

Wie wiirden sie lieber bezahlen?

Welchen Anteil haben die

Arten

Verkauf
Nutzungsgebiihr
Abonnement

Lizenzen
Vermittlungsgebuhr
Werbung

iligen Einnahmeq an den Einnahmen?

Verleih/Vermietung/Leasing

Variable Preise (Verhandlungssache, ertragsabhangig, marktabhingig)

Feste Preise (Listenpreis, abhédngig z.B. von den Produktionskosten, vom Kunden-Segment, von der Menge)
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http://www.existenzgruender.de/DE/Gruendung-vorbereiten/Businessplan/Business-Model-Canvas/inhalt.html
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Design Thinking hwtk | szt

Lebensfahigkeit

VIABILITY
(BUSINESS)

DESIRABILITY
(HUMAN)

INNOVATION

FEASIBILITY
(TECHNICAL)

Durchfihrbarkeit

“Design thinking is a human-centered approach to innovation that draws from the designer’s toolkit
to integrate the needs of people, the possibilities of technology, and the requirements for business
success.” —Tim Brown
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https://designthinking.ideo.com/?page_id=1542
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Business Model Canvas
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Business Model und hwtk
Value Proposition Canvas

Key Partners (9 Key Activities o Value Propositions ﬁ Customer Relationships '

Desirabily

Gain Creators Gains
Key Resources H
9,
a4
od
I .

Products
& Services
1PN

PPPPP

6R eeeeee Streams (s )

Cost Structure
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Value Proposition Canvas hwitk | sz,
(,Value Proposition Design®)

Value Proposition Map Customer Profile Map
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Value Proposition Canvas: hwtk |z,
Customer Profile Map

[~
«  Customer Jobs: -
Aufgaben, zu I6sende Probleme | mp |'
oder Bedurfnisse;
funktional, sozial, emotional; %
triviale bis schwere (— Prio)

 Pains (Schmerz):
negative Ergebnisse vor/ wahrend/ nach den Jobs: ,,Kosten®,
neg. Emotionen, Herausforderungen, Risiken und Hirden,
bleibt hinter Erwartung zurick;
kleine bis ernste (— Prio)

« Gains (Gewinn):
positive Ergebnisse: Nutzen, erfillte Erwartungen/ Winsche,
(positiv) tUberraschende Ergebnisse;
funktional, sozial, emotional;
mehr oder weniger relevant (— Prio)

Daniel Pecher/ HWTK 2019




Value Proposition Canvas: hwtk | Skt
Value Proposition Map

Products
eeeeeee

« Products & Services:
Produkte und L
Dienstleistungen;
funktional, sozial, emotional

- Pain Relievers:
Schmerzstiller, _
beseitigen oder vermindern Schmerzen

e Gain Creators:
Nutzenstifter,
schaffen Nutzen, den der Kunde erwartet:
funktional, sozial, emotional;

Daniel Pecher/ HWTK 2019




staatlich
anerkannt

Wie kommt man zu hwtk
Ergebnissen?

eeeeee

Design @ Beobachtung

WAS? WIE? WELCHE? WIE? WAS?
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Hochschule!/

Beispiel: Hochschule
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Strategic Landscape Map

Customer
Trends

Ongoing
Economic
Environment

Competitor
Trends
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Strategic Landscape Map hwtk | sk,

Technologien &

Produkte
Paradigmen, - A
Prinzipien, Technology Customer
Konzepte Trend Trends
rends
Gesellschatftlich
\_ 4 es Umfeld und
Trends
Branchen & Competitor é?:g%girr:]?c
Beispiele Trends Environment
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http://digitale-transformation.info/gesellschaftliches-umfeld-und-trends
http://digitale-transformation.info/branchenbeispiele
http://digitale-transformation.info/technologien-und-produkte
http://digitale-transformation.info/paradigmen-prinzipien-konzepte

staatlich
Jetzt sind Sie dran :) hwtk |sizih:

Welche Branche/ Unternenmen/ Bereich wollen Sie visionar
transformieren?

« Welches Kundensegment?

« Customer Journey betrachten
— VPC Customer Profile: Jobs/ Pains/ Gains

« Jobs priorisieren und selektieren (ggf. mehrere
zusammenpassende) - Aufgabenstellung

 Brainstorming* plus Auswahl - VPC Value Proposition:
Products & Services/ Pain Relievers/ Gain Creators

* (ggf. nachsten Customer-Job angehen)

*) Inspiration dazu: D.T. Prinzipien und Technologien

Hinweis: Klebezettel verwenden, nur 1 Gedanke per Zettel

Daniel Pecher/ HWTK 2019
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hwtk

Und bitte; Traumen ©

ldeen
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Axel Koch

c HAN G E Transformation
MICH ja, aber

bitte die
Mitarbeiter

MARSCH mitnehmen!

Wie Unternehmen ihre
Mitarbeiter und sich selbst
kaPquerandern

Econ
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