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Keywords vs. Veranstaltung



Betrachtung absolut & relativ



Keywords vs. Veranstaltung: 
Heatmap



Fast Channels



Alle Kanäle versus FB & Twitter

Aufgabe für den SOMM Analysten: Kategorien kontinuierlich optimieren!
„In unserem Beispiel sind die FCs*-CATs bei Chiemsee Reggae, Southside, Hurricane und  
Summerbreeze sehr gut vordefiniert.“

Alle Kanäle Facebook & Twitter



Export in ein Visual BI  System
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Schwellwerte

Alert Auslöser
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Schwellwert
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Quelle: Orientierungsrahmen 
des Ministeriums für Inneres 
und Kommunales NRW

Praxisbezug
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Jakob Fugger (1459-1525 Augsburg) erkannte als einer der ersten
den Wettbewerbsvorteil von besseren Informationen. Er verwendete
viel Zeit und auch Geld, um neueste Informationen über andere
Unternehmen, seine Kunden und seine Konkurrenten, zu erhalten und
dies auf schnellstem Wege.

• Fugger-Briefschrank: Schriftstücke die seine Informanten aus aller
Welt nach Augsburg brachten -so wusste er, falls es in Griechenland
nicht regnete, dass die Weinpreise steigen werden

• Informations-Netzwerk: jede Person in seinen weltweiten
Niederlassungen angewiesen, jede Information aufzuschreiben und
nach Augsburg bringen zu lassen. Dabei sollte nicht darauf geachtet
werden, ob diese Information eine Relevanz für den Betrieb haben
kann oder nicht. Diese Bewertung oblag nur Fugger selbst.

Business Intelligence & Geschichte



• Geschwindigkeit

• Ein Bote brauchte von Venedig nach London zwischen 23 und
51 Tage - viele Nachrichten blieben auch auf der Strecke, da
Boten überfallen wurden (30-70 km / Tag)

• Fugger investierte in ein kleines Unternehmen, welches den
Nachrichtentransport sicherer machen sollte. Den Auftrag erhielt
Franz von Taxis, die Dienstleistung wurde später zur Post. 160
km konnten so täglich geschafft werden.

Business Intelligence & Geschichte



• Zusätzlich entsandte Fugger selbst Kuriere, die bestimmte Stellen
und auch Regierende besuchen sollten, um Informationen aller Art
zu sammeln. Diese Neuigkeit hieß „Zaitung“.

• Der Fugger-Clan kontrollierte zeitweise an die
10% der gesamten Wirtschaftsleistung im
Heiligen Römischen Reich Deutscher Nation.

Business Intelligence & Geschichte



Eine systematische Fallanalyse wird meist nur in komplex
gelagerten Fällen vorgenommen werden, in denen es
nicht möglich ist, ohne systematisches Vorgehen die 
vorliegenden Daten zu erkennen, zu bewerten und 
insbesondere zueinander in Beziehung zu setzen. 

Nur dadurch werden komplexe Handlungsabläufe, 
Zusammenhänge und subjektive Bedingungen einer Tat 
erkennbar.







Mistgabel Systematik

b2b

b2b & b2c

b2b2b2c

b2c
„anonymer Serienfertiger?“



Wettbewerbsposition und digitale Strategie
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Kundensegmente

Bei der Einordnung der Marktbeziehung geht es um die klassische Einteilung, ob die Kunden

eines Herstellers Unternehmen oder Konsumenten sind. Durch die Digitalisierung haben sich

neue Zwischenstufen herausgebildet.

 Business to Business (b2b): Diese Marktbeziehung ist dadurch gekennzeichnet, dass ein

Hersteller nur an andere Unternehmen liefert, z.B. andere Hersteller oder den Handel.

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



 Business to Business to Consumer (b2b2c): In dieser Variante sind die Kunden immer

noch andere Hersteller oder der Handel.

 Allerdings bezieht der Hersteller seine Produktentwicklungsstrategien nicht mehr nur aus

den Anforderungen des direkten Kunden, sondern auch vom Kunden des Kunden.

 Durch die digitale Marktbeobachtung ist es heute bezahlbar, mit Produktideen aus dem

Endverwendermarkt auf die Unternehmenskunden zuzugehen.

 Beispiel: ein Unternehmen für landwirtschaftliche Schneidtechnologien beobachtet

Problemstellungen der Endverwender – z.B. das Zuwachsen von Seen durch Überdüngung

– und macht dem Maschinenhersteller Vorschläge für Fahrzeuge mit neuen

Schneidtechnologien.

o Dieser Typus lässt sich beliebig variieren, so dass es auch b2b2b2c-Modelle geben

kann, je nachdem wie weit die Beobachtungsspanne des Unternehmens gehen soll.

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



 Business to Business & Business to Consumer: In dieser Variante betreibt ein

Unternehmen zwei komplementäre Geschäftsmodelle.

 Beispielsweise wird an Katalogkunden verkauft, gleichzeitig wird ein eigener Shop eröffnet.

 Die Digitalisierung verändert hier Wertschöpfungsketten und vor allem der Handel

veränderte seine Position gegenüber den Herstellern. Für viele Hersteller ist es oft der erste

Schritt zum direkten Marktkontakt.

 Wichtig ist hier die Timing- und Sortimentsstrategie. Sortieren Katalogkunden die Produkte

eines Herstellers aus, weil dieser einen Shop betreibt und dort preiswerter anbietet, kann

der Umsatzeinbruch sehr viel stärker sein, als der Umsatzzuwachs durch den Shop.

 Manchmal bietet es sich an, im Shop Produkte bzw. Varianten anzubieten, die der Handel

nicht erhält.

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



 Business to Consumer (b2c): Besonders Hersteller, die bisher schon mit Konsumenten zu

tun hatten oder dies jetzt durch die digitalen Möglichkeiten tun können, sind hier betroffen.

 Die Digitalisierung erweitert die Kanalzugänge und die Möglichkeit, Konsumentenstimmen in

die Produktentwicklung zu integrieren.

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



Positionierung in der Wertschöpfungskette

Hier geht es um eine Einordnung des Unternehmens in 3 Bereiche, die damit zu tun haben, wie

standardisiert bzw. komplex eine Industrielösung ist.

 Teile-Hersteller: Dieser Herstellertyp stellt Güter her, die kaum teilbar sind. Dazu gehören

beispielsweise Schrauben oder andere Verbindungselemente.

 Modul-Hersteller: Hier handelt es sich um komplexere Produkte aus mehreren Teilen.

Beispielsweise um Maschinen.

 System-Hersteller: Mehrere Module zusammen bilden ein System, das für die

Endverwendung bestimmt ist. Dies kann eine Anlage aus verschiedenen Maschinen sein,

ein Auto oder ein Haushaltsgerät.

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



Grad der digitalen Vernetzung

Hier lassen sich folgende Ebenen und Reichweiten unterscheiden:

 Innerbetriebliche Vernetzung: für die effiziente Ausgestaltung von Prozessen geht es hier

um die Werkzeuge die Maschinen untereinander, Mensch-Maschine und Menschen

untereinander digital vernetzen.

 Zwischenbetriebliche Vernetzung: die digitale Vernetzung des Unternehmens mit

Lieferanten, Partnern und Kunden. Wie werden beispielsweise Veränderungen in den

Produktionskapazitäten den Lieferanten übermittelt?

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



 Wertschöpfungsnetzwerke: hier geht es um die digitale Vernetzung in den horizontalen

und vertikalen Wertschöpfungsketten, um Kompetenzen und Kapazitäten abzustimmen. Bei

den Wertschöpfungsnetzwerken kann es um regionale Einheiten wie Cluster gehen oder um

globale Lieferketten.

 Produktnetzwerke: Das „Internet der Dinge“ führt dazu, dass Hersteller auch nach dem

Verkauf Kontakt zu ihren Lösungen haben. So kann ein Maschinenbauer die Fernwartung

seiner Maschinen anbieten.

 Beispiel: Ein Haushaltsgeräte-Hersteller kann die Nutzungs- und Nutzerprofile seiner

Produkte „mitschneiden“ und auch, welche fremden Produkte mit seinem Produkt

kommunizieren (z.B. Rolladen kommunizieren mit Lichtszenario). Die gewonnenen

Daten dienen der Optimierung von Produkten und Services.

Wettbewerbsposition und digitale Strategie



A
uf

w
an

d 
A

nb
ie

te
r 

pr
o 

K
un

de

Grad der persönlichen Kundenbeziehung

Kundenbeziehung & Kundennähe

persönliche Unterstützung

Selbstbedienung

automatisierte Dienstleistungen

Communities 

Mitbeteiligung 

(Kundenberater)

(Kunden helfen Kunden; Ideenplattformen, …)

(Key Account)
individuelle persönliche Unterstützung

(Kundenintegration F&E / Produktnutzung)

(Selbsthilfe / DIY)

(Online-Profile und Empfehlungslogiken)

hoch

niedrig

niedrig hoch



Kunden erreichen und ansprechen



Kunden erreichen und ansprechen



Industrie 4.0

Software-Industrie
Werbemarkt
Designwirtschaft
Filmwirtschaft
Pressemarkt
Architekturmarkt
Darstellende Künste

Industrie 4.0
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Community 
Shop (eigener / fremd) 

(Fabrik-) Outlet
Erlebniswelten
Vertreter
Berater
Pop-Up-Store
Handwerk
DIY
Einzelhandel 

Direktgeschäft

Kundenkanäle

_______________
_______________
_______________ 
_______________
_______________
_______________ 
_______________ 
_______________
_______________
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