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Ordnungsrahmen — Die Dimensionen welche durch die Methodik
abgedeckt werden

Geschaftsentwicklung Unternehmensentwicklung
Marktwachstum Strategisches Management
Innovation Prozess Exzellenz
a3 Leistungsportfolio Unternehmenssteuerung
g Kooperation Wissensmanagement
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Transformations-
optionen
Kundenzentrierung Mitarbeitendenzentrierung
L
§ Kundenaufmerksamkeit Zusammenarbeit
% Kundeninteraktion Mitarbeitendenfihrung

Kundenerfahrung
Kundeneinbindung

Veranderungsmanagement
Unternehmenskultur
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Analyse — Optionen — Plan

01 Entdecken

Wo bin ich heute und wie gut bin
ich unterwegs?

*  Welcher ist mein Rucksack?

*  Wo habeich Handlungsbedarf ?

03 Navigieren

Wie komme ich zu
meinem Ziel?
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 1: Entdecken

Interne Analyse mit dem Digital
Backpack Assessment Tool und die
Einbindung von Trends um den Blick
auf Neues oder bisher Unbekanntes
zu richten

doooo

Relevanter Handlungsbedarf fiir die
Digitale Transformation des
Unternehmens
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 1: Entdecken

Digital Backpack Assessment

(@

Fragebogen

Wie bewerten Sie die folgenden Strategien fiir lhr Unternehmen, um langfristig auf dem

Markt zu wachsen?
sehr gut gut verbesserungswurdignicht zufriedenstellend  nicht genutzt kann ich nicht beurteilen
Fokussierung auf bestehende
Kundensegmente O O O O @ O
Ausschopfen von zusatzlichem Potenzial
im bestehenden Kundenportfolio O O O O @ O
Optimierung des eigenen Angebots O O O O @ O
Erschliessen neuer Kundensegmente O O O O @ O
bernahme von anderen
Unternehmen/Zusammenschluss O O O O @ O
Geografische Expansion O O O O @ O
Kooperationen mit anderen im
Leistungsportfolio erganzenden O O O @ O O
Unternehmen
(©) zuriick Zuriick zur Ubersicht Weiter (0)

Fragebogen zu 100% abgeschlossen

RELEVANZ

hoch

tief

R

Handlungsbedarf

tief mittel hoch

HANDLUNGSBEDARF
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 1: Entdecken

Die externe Umfeldanalyse

werden als Trends im Digital

Backpack eingebunden
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Digital Backpack Assessment

o

0

Fragebogen zu 100% abgeschiossen

et mittel hoch
HANDLUNGSBEDARF

Handlungsbedarf

Kundenaufmerksamkeit

() Kundenaufmerksamkeit steht fir die Aktivitaten eines Unternehmen, um
potentielle Kunden auf ihre Produkte bzw. Dienstleistungen aufmerksam zu
machen und zu gewinnen sowie die Kanale, welche sie dafur nutzt.

Trends im Bereich Kundenaufmerksamkeit

Neue Preismodelle

Beschreibung:
Traditionell werden im ift die Preise anhand der

jande brw. den | Beispiele:
Trends  + i
und ausgefeilten Technologien, die heute verfigbar sind, sind sokche traditionellen Preismodelle in |
AuBerdem aller dem 2

Informationen ihre Preise an die Marktsituation anpassen. Wenn Kunden nach Optionen mit dem

Chancen:

Unternehmen kdnnen ihre Geschiftsstruktur an Kunden mit unterschiediichen Anforderungen
anpassen, 2. B. durch die Gestaltung neuverer Dienstieistungen, die die entwickeiten Preismodelle
s . Hisdoa SRR 4 e

Auswirkung auf Kundenaufmerksamkeit:
Kunden wi or den Bezug von nspar , wekhe sich i

Kundeninteraktion

@ Kundeninteraktion steht fur die Art und Weise der Kommunikation, bzw. den
"~ Kontakt und der Zusammenarbeit zwischen dem Unternehmen sowie den
Kunden.
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 2: Orientieren

Festlegung der strategischen
Sj[_oss_;rlchtun(t; aufgrund einer
ausfuhrlichen Standortbestimmung
mit dem Transformation Compass.
Darin sind alle Aspekte einer
Transformation vereint.

v

Detaillierte Zusammenstellung der
aktuellen Situation und der
angestrebten Transformationszielen
entlang der 196 Optionen von
Transformation Compass.
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 2: Orientieren

Der Transformation Compass als strategisches self
service online Transformationstool biindelt
strukturiert die 196 Transformationsoptionen und
unterstitzt Unternehmen bei der Festlegung der
aktuellen und der anvisierten strategischen
Ausrichtung.

Transformation Compass

- Transformationsziele werden bestimmt
abiliCor

Deutsch~ Coach Account

Transformation Compass Positionierung festlegen

1- Relevanz bestimmen

— 2 - Positionierung festlegen

Kundenzentrierung Geschaftsmodell Operative Exzellenz Organisationelle Exzellenz

Kundenzentrierung
Kundenaufmerksamkeit
Kundenzentrierung steht fir die Gewinnung von
potentiellen Kunden, die entsprechende Pfiege
der Beziehung mit den Kunden sowie den
Einbezug der Kunden in die Aktivitsten der

Geschaftsmodell steht fur die Fokussierung bzw.
die Neuausrichtung der Geschaftsaktivitaten,

welche u.a. durch Kooperationen, Akquisitionen
sowie Innovationen erziek werden und dadurch

Operative Exzellenz steht fiir die Abgleichung
der internen Prozesse und Systeme mit den
Unternenmenszielen bzw. der
Unternehmensvision sowie die Uberwachung

Organisationelle Exzellenz steht fir die Fahigkeit
der Unternehmung bzw. der entsprechenden
Fahrungskrafte, die Mitarbeitenden in alle
Geschaftsakrivitaten zu integrieren sowie durch

Kundeninteraktion

Kundeneinbindung

Geschaftsmodell Unternehmung, um den Kunden die der Unternehmung zu einem Wachstum auf der Geschaftsaktivitaten, die zur Erreichung Veranderungen zu fuhren, auf Basis einer
(e bestmogliche Erfahrung zu bieten. dem Markt verhelfen. dieser fuhren. gemeinsamen Wissensbasis sowie iner
aligemein gelebten Unternehmungskultur.
Marktwachstum

Operative Exzellenz

Prozess Exzellenz <
Organisationelle Exzellenz .

FUhrungsmanagement

3 - Analyse auswerten

16.04.2019

Fortschritt

8/8 beantwortet

Analyse fortfihren
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Fortschritt

10/6 beantwortet

Analyse fortfahren

Fortschritt

[ I

2/4 beantwortet

Analyse fortfUhren

Fortschritt

[ I

2/4 beantwortet

Analyse fortflhren
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Eine der 196 Transformationsmaoglichkeiten als Beispiel

Deutsch v Coach Account

abiliCor

Transformation Compass Bitte beantworten Sie die folgenden Fragen zur Kategorie:

: Marktwachstum
1- Relevanz bestimmen
2 - Positionierung festlegen

Kundenzentrierung
Kundenaufmerksamkeit Ausrichtung der Sicherung der Entwicklung der
Kindenintaraktion Marktwachstumsstrategie Marktposition Wertschopfungskette
Kundeneinbindung pre—

Geschaftsmodell Ihre Prioritat fur dieses Thema Bestimmung lhres IST-Zustands Bestimmung |hres SOLL-Zustands
Kooperation

— Marktwachstum [ Mittel v J [ A - Marktdurchdringung v I B - Marktentwicklung v ]

Operative Exzellenz

Prozess Exzellenz N N
e < ist () 8) SsoLL ( (©) (o
Organisationelle Exzellenz 2/ N n N
Marktdurchdringung Marktentwicklung Produktentwicklung Diversifikation
Fuhrungsmanagement
3 - Analyse auswerten Ziel ist, den aktuellen Marktanteil im Rahmen des | | Ziel ist, die Produkte und Dienstleistungen auf Ziel ist, neue Produkte und Di auf inigung der Kanale steht fur die Integration
bestehenden Marktes mit den bestehenden einem neuen Markt anzubieten, wobei der Fokus einem bereits vorhandenen Markt anzubieten, der einzelnen Kanale, um den Kunden ein
Produkten oder Dienstleistungen zu erhohen auf der Erschli g neuer Marktseg wobei der Fokus auf der Erfullung der einheitliches Kundenerlebnis zu bieten.
oder geographischen Regionen liegt Kundenbedirfnisse liegt
Beispiel Beispiel ispiel Beispiel
\ ), )
ﬁ Zuruck zu Kooperation ° Weitere Inhalte zu diesen Aussagen Weiter zu Sicherung der Marktposition c

Ich habe alle relevanten Aussagen beantwortet.

Resultat Ansehen
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Ein moéglicher Output von Transformationszielen als Beispiel

Empfehlung

Verdnderung

Optimierung

Spider-Diagramm

u | |

u | |

|

Tief Mittel
Prioritat
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Hoch

Auswertung der Kategorie
Kundenzentrierung

— Angezeigte Kategorien

Kundenaufmerksamkeit Kundeninteraktion
Kundenerfahrung Kundeneinbindung

ii
LU

° Legende

— Veranderung - Hoch

m Intensitat der Kundenbeziehung (Kundeninteraktion)

B-op i ieh verandertzu C - lyti:

m Vereinigung der Kanale (Kundenerfahrung)
A - Ein-Kanal-Management verandert zu C - Kreuz-Kanal-Management

m Berucksichtigung der Kundenbedurfnisse (Kundenerfahrung)
B - angepasstes Angebot verandert zu D - individualisiertes Angebot

Stegie zur Differenzierung

Ausrichtung der Marketingkanale
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 3: Navigieren

s 4 ﬂw*‘

Definition der Planungsagenda mit
dem Digital Navigation Canvas in
Abhangigkeit zu den Ressourcen,
Fahigkeiten, Prozessen und
Systemen entlang der anvisierten
ransformationszielen eruiert mit
dem Transformation Compass

v

Planungsagenda pro
Transformationsziel
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Vorgehensmodell zur Digitalen Transformation: Schritt 3: Navigieren

Im Rahmen von Strategieworkshops mit der Geschaftsleitung eines Unternehmens
wird die individuelle Planungsagenda pro Transformationsziel definiert.

Der Digital Navigation Canvas unterstitzt die Strukturierung des Workshops und
leitet mit entsprechenden Fragen die Durchfiihrung.

Digital Navigation Canvas

Designed durch:

Bestellung (Big Data)

neue Méglichkeiten
um Kunden ein
innovatives
Angebot zu bieten
durch Nutzung von
digitalen
Technologien unter
Beriicksichtigung
der individuellen
Kundenbediirfnisse

frithzeitige Information
Stakeholder
Organisation eines Events um r

Technologie vorzustellen

Ausbildung der Mitarbeitenden fiir
die Nutzung des 3-D-Drucker

aller

neue

Kunden kénnen z.B. online oder iiber eine App einfach und schnell (Convenience) individuelle Torten oder
Patisserie bestellen (Individualisierung), wobei die Daten gespeichert werden fiir eine allfillige zukiinftige

sehr geringes Budget fiir die
Umsetzung (CHF 3'000.00)

Einsatz von 1 Mitarbeitenden zu
80% der Projekt betreut
Umsetzung in max. 3 Monaten

Umsetzungs-Controlling

projektportfolio

Anpassung der IT-
Systemlandschaft, da veraltet oder
nicht vorhanden (CRM)
Dokumentation des allgemeinen
Prozesses bei Bestellung von
Torten bzw. Patisserie

hohes Potential in der Digitalisierung des Prozesses beziiglich der individuellen
Gestaltung von Torten durch den Einsatz von 3-D-Technologie

Architektur

© Designed by: abilicor GmbH - a Spin-Off by FHNW-HSW

Version: 1.1
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