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Was hat Charles Darwin mit Digitalisierung zu tun?

Uwe Kleinkes @Kleinkes - 11. Juni W
#[Digital-Darwinismus einmal anders. Netzausbau auf dem Land: Das
Funkloch-Drama von Nemsdorf-Géhrendorf spiegel.de/netzwelt/netzp... via
@derspiegel youtube.com/watch?v=cCb_F2...
dewikipedia.org/wiki/Charles_D...

Funkloch verriickt: Gemeinde will keinen Mobilfunk

Nemsdorf-Gohrendorf hat sich bei "Wir jagen
Funklocher” erfolgreich beworben. Doch kurz bevor ...

AST: “ICH MUSS . |
SEN BLEIBEN" § & youtube.com

Von Messrs. Maull and Fox - Scanned from Karl Pearson,
The Life, Letters, and Labours of Francis Galton., Gemeinfrei,
https://commons.wikimedia.org/w/index.php?curid=78245
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Wandel wird immer schneller

Digital ist schneller
Jahre bis 100 Millionen Nutzer erreicht wurden

Candy Crush Saga @ 2012 | 1,3

Instagram [@ 2010 I .

WhatsApp (® 2009 I 2,3
App Store 2008 . 3.3

Facebook n 2004 . 4,4

iTunes (@) 2003 N 6.4

World Wide Web &% 1990 [ 7.0

mobiltelefon [E 1979 | 16,0
reteron g8 1575 | <o

©006 statista %

@statista_com  Quelle: Key Issues for Digital Transformation in the G20
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Wohin geht die Reise?

Schaffung eines
nachhaltigen

Wettbewerbsvorteils

Kleine und ama;on.com
mittelstandische } § ) l d
Unt h K
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Digitalisierungsgrad — Digitale
Kundenschnittstelle

" facebook.

Global Player

Kaum bis gar nicht
erreichbar fir KMUs
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4 Krafte der Digitalisierung

Wie kann ich Wie kann ich mit
relevante Daten Daten, IT,
samm_eln/ Maschinen
generieren/nutzen/ automatisieren?
auswerten? (ALLES)

Wie bekomme ich
einen digitalen
Zugang zum
Kunden?

Wie bin ich digital
verbunden?

(Wer hat
Glasfaser?)

BDI



Was macht Digitalisierung mit Kunden?

Bl amazon.nification

Von Rewinside - https://www.youtube.com/watch?v=K8Qfalh2GS4, CC BY 3.0,
https://commons.wikimedia.org/w/index.php?curid=79263259
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Geschaftsmodell

Durchfahrung

Produkt-/Marki- g“’;gtf;ﬁ”j;r
Kombination Lzl
Wertschépfungs-

aktivitdten

Kundennutzen und
Haltbarkeit von
Wettbewerbs-

vorteilen

Ertrags-
mechanik

Abb. 1: Bausteine und Zielelemente eines Geschaftsmodells
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Geschéaftsmodelle - das
Wirtschaftslexikon.com (2015.000Z).
Online verfigbar unter
http://www.daswirtschaftslexikon.com/d/
gesch%C3%A4ftsmodelle/gesch%C3%A4
ftsmodelle.htm#hwbg0315L13, zuletzt
aktualisiert am 29.11.2015.000Z, zuletzt
geprift am 10.06.2020.



Business Canvas: Heute Canvas verstehen und gleichzeitig alles digital

Key Value Customer
Activities Proposition Relationships

Key
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Wertversprechen

Passen meine Wertversprechen/Leistungen in die heutige Zeit?

« 24/7-Verfugbarkeit/Beratung Uber digitale Kanale
« Aussagen uber Lieferfahigkeit/ Dienstleistung

Was kann ich neu anbieten?

* Neue Serviceleistungen durch digitalen Kundenkontakt
« Virtual Assistant”: Amazon



Kundenbeziehung

DCX ist alles

« Wie bequem erreichen Sie ihre Kunden digital ?
« Wie fuhlt sich das an?
« Sie Sie auf den Kanalen ihrer Kunden unterwegs?

https://www.technologiemarketing.org/praxisprojekte/digital-marketing-day-
2019/



https://www.technologiemarketing.org/praxisprojekte/digital-marketing-day-2019/

Vertriebskanale

DCX ist alles

* Wie kommen lhre Kunden an das Produkt / die Dienstleistung?
« Wie fuhlt sich das an?

« Sie Sie auf den Kanalen ihrer Kunden unterwegs?
 Web-Shop?

https://www.technologiemarketing.org/praxisprojekte/digital-marketing-day-
2019/



https://www.technologiemarketing.org/praxisprojekte/digital-marketing-day-2019/

Kundensegmente konnen komplizierter werden
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Neue Kundensegmente kdnnen hinzukommen

DCX ist alles

« Wer kann jetzt neu auf ihre Angebote zugreifen?
« Konnen Sie deutschlandweit ausliefern?
« Sind Sie auf einen Kundenzuwachs eingestellt?



Neue Modell zur Monetarisierung

Revenue: DCX ist alles

« Kann man ihre Dienstleistungen buchen (Subscription fee )?

« Konnen Sie bestimmte Bereiche monetarisieren? (z.B. bezahlte
Beratungsdienstleistungen)

« Konnen Sie differenziert monetarisieren ( Free, Basic, Pro, Enterprise)

« Kann man bei Ihnen mit Paypal, Apple-Pay etc. bezahlen?



Daten sind der Treibstoff der Digitalisierung

Key-Activities: Beschaftigung mit Daten; digitalem Kontakt, Automatisierung

» Uber welche Daten verfiige ich?

» Uber welche Daten will ich verfligen?

« Sind diese Daten vollstandig, korrekt, lesbar (Datenformat)
« Kann ich alle meine Daten in einer Datenbank ablegen?

* Welche Systeme konnen mir dabei helfen?

(CRM, PIM, etc.)



Daten sind der Treibstoff der Digitalisierung

Key-Resources: Daten

* Arbeiten Sie in der Cloud?
« Sind ihre Daten fur alle MA schnell verfugbar?




Wie mache ich Daten zu Geld?

E E HSHL
MARKETING DAY

Status quo - Fiktives Beispiel

Wie mache ich Daten zu Geld? - Customer-Data-Analytics
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Key-Partner

Key-Partner

« Lernkurven abkurzen!

« Mit welcher Hochschule arbeiten Sie zusammen? (Praxissemester)

* |In welchen Netzwerken sind Sie organisiert (und sind die gerade digital zu
erreichen)?

» |T-Fachleute/-Firmen




Kosten

Kosten runter: Automatisieren

« E-Mail (Rechnung, Begruf3ung, Erinnerung etc.)
« Social Media

 Web-Shop

» |T-Kosten mussen sich rechnen



The Business Model Canvas
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The Business Model Canvas
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Ausblick

1. Immer an die Krafte der digitalen Transformation denken:
Wie kann ich diese Krafte fiir mich nutzbar machen?

2. Benchmarking: Was passiert im Markt? Seien Sie up-to-date!
Was wollen Kunden, was machen die Marktbegleiter?

3. Business Canvas Model machen
Wie kann ich Krafte fiir mich im Canvas nutzen?
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