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Technologie sucht Markt

AubBergewohnliche Zeiten erfordern neue

und kreative Ansitze

Unternehmen denken gerade in herausfordernden Zei-
ten intensiver darlber nach, wie sie ihre eigenen Star-
ken, Technologien und Kompetenzen besser nutzen
konnen. Verschiebungen der eigenen Wertschopfungs-
kette, disruptive und strukturelle Veranderungen in der
Fertigungs- und Produkttechnologie befeuern diese
Uberlegungen noch zusatzlich.

Daraus ergibt sich haufig die Aufgabenstellung, die Su-
che nach neuen Markten, Kunden und Anwendungs-
feldern flr vorhandene, aber nicht ausreichend ausge-
schopfte Technologien, Kernkompetenzen und Assets
voranzutreiben. Fir viele Unternehmen ist dies aller-
dings ein unbekanntes Terrain.

Was tun ...
B ... mit freien Produktionskapazitdten und unge-
nutzten Assets?

B ... mit neuen Technologien, deren Investitionen
sich flir das eigene Kerngeschaft nicht ausreichend
lohnen?

B ... fUr bisher unbeachtete neue Anwendungsfelder
und Applikationen?

Ganz unabhéangig davon, ob diese zukUnftigen Geschaf-
te beispielsweise durch Auftrags-/Lohnproduktion, Li-
zenzvergabe oder Eigenvermarktung realisiert werden
konnen, haben wir einen systematischen und kreativen
Ansatz in Form der W&P-Zukunftswerkstatt entwi-
ckelt, um Sie auf dem Weg durch dieses noch unbe-
kannte Terrain zu unterstutzen.

Die typischen Fallstricke von New Business-Initiativen
haben wir dabei besonders im Blickfeld bzw. werden
durch ein schrittweises und agiles Vorgehen mit regel-
maRigen Meilensteinen beherrschbar:

B Uberschaubare Kosten
B Reduktion des Geschéaftsrisikos
B Rechtzeitiges Herausfiltern von ,fixen Ideen”

Drei Perspektiven sind erfolgsentscheidend

Um den Erfolg von Markt-Innovationen zu sichern, wer-
den New Business-Initiativen aus Kunden- und Markt-
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sicht validiert, mit Technologie-Experten die technische
Machbarkeit bewertet sowie eine indikative Wirtschaft-
lichkeitsbetrachtung durchgefihrt.

Die W&P-Zukunftswerkstatt ist ein agiler

und iterativer Prozess fiir New Business-Initiativen
Die W&P-Zukunftswerkstatt lebt von der intensiven
Einbindung potenzieller Kunden Uber den gesamten
Prozess hinweg und gliedert sich in drei Phasen:

Phase 1: Chancen erkennen
Phase 2: Marktbedarfe verstehen
Phase 3: Losungen gestalten

Es werden die wichtigsten Bausteine flr den Markt-
angang gemeinsam mit einem Kernteam im Unterneh-
men entwickelt. Dadurch wird das vorhandene Wissen
von Mitarbeitern optimal eingebunden und genutzt,
Know-how flir zukinftige New Business-Initiativen auf-
gebaut und die Voraussetzungen fir den Markterfolg
geschaffen.

Kunden-
& Marktrelevanz
,Customer Desirability”

Technische Wirt-
Machbarkeit schaftlichkeit
.Technical Feasibility” .Economical _

Viability" |
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Die W&P-Zukunftswerkstatt

Kein linearer Prozess, sondern iteratives
und agiles Vorgehen

Die W&P-Zukunftswerkstatt verbindet die strukturierte Das schrittweise Vorgehen erfordert nach jeder Pha-
und systematische Vorgehensweise der klassischen se eine Go-/No-Go-Entscheidung und verlangt eine
Geschaftsmodell-Entwicklung mit den agilen und pra- absolute Kundenzentrierung und unternehmerische
xis-erprobten Ansatzen aus der Start-up-Welt. Sichtweise.
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Chancen erkennen, Anwendungsfelder Genaue Bedarfe Bedarfe validieren, Angepasste Losungs- Konkrete Zielkunden
Miérkte analysieren und fiir attraktive und und Pain-Points Lésungsansatze systema- ansétze mit Lead Usern identifizieren und
bewerten passende Markte | identifizieren tisch bewertenund | testen fiir Marktangang |
ableiten & auswahlen | priorisieren | qualifizieren |
Auswahl zu vermarktender Losungsansétze und Leistungs- Ausgearbeitete Konzepte
Kernkompetenzen und Assets sowie versprechen, deren Marktrelevanz, filr ausgewahlte Losungsansitze
attraktiver und passender Markte Machbarkeit und Wirtschaftlichkeit inklusive konkreter Vorteilsargumen-
& Anwendungsfelder nach gemeinsam iiberpriift und validiert wurde tationen und qualifizierter Zielkunden
festgelegten Kriterien zur Vertriebsunterstiitzung
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Chancen erkennen
Kernkompetenzen und Assets im Fokus

Um chancenreiche, neue Anwendungsfelder flr das chen zu neuen Bedarfen, Anwendungen sowie neu-
bestehende Leistungs- und Kompetenzspektrum in en Geschéaftsansatzen, erganzt u. a. durch Crowd-
neuen Markten zu erkennen, werden in der ersten Pha- Kampagnen mit Entwicklern, Patent-Recherchen so-
se drei Schritte durchgefihrt: wie Workshops mit internen und externen Experten

(z. B. Branchenspezialisten).
1. Analyse potenziell vermarktbarer (Kern-)Kom-
petenzen und Assets: Identifizierung vorhandener 3. Hypothesenbildung & Priorisierung von Anwen-

Ideen der Mitarbeiter durch Workshops und Inter- dungsfeld-Markt-Kombinationen: Erste Bewer-
Views. tung auf Basis unternehmensspezifischer Kriterien
in einem kreativen und iterativen Prozess unter Ein-

2. Exploration von New Business-Chancen und beziehung externer Experten.

bereits bestehenden Ideen: Outside-in-Recher-

ANALYSE von potenziell vermarktbharen (Kern-)Kompetenzen & Assets

Bestehende Kompeten- Vermarktbare Kompe-

Kompetenzen zen & Assets (Technolo- tenzen & Assets

. ) ) (welche Bereiche sind
& Assets glen,hF(’)rv(\)IZtla;s. .I.()now z. B. aktuell nicht optimal

ausgelastet)

EXPLORATION von New Business-Chancen und bereits bestehenden Ideen

Echte Kernkom-
petenzen (z. B. Tech-
nologien, interne
Prozesse)

INSIDE-OUT

Verinderuna/Erainzun Nutzung vorhandener
Neue bzw. Iuntg/graqcionzu d Kompetenzen & Assets Neue
Bedarfe der Wertschpfung in suboptimal bedienten Anwendungen
Branchen

ErschlieBung Nutzung des vorhande-
neuer Zielgruppen nen Marktzugangs in
und Absatzkanale Identifikation angrenzenden Markten

von New Business-ldeen,
z. B. hinsichtlich neuer Anwendungsfelder
fiir bestehende (Kern-)Kompetenzen Identifikation neuer

Produkte und Dienst- & Assets Mérkte mit Bedarf an

leistungen jenseits

des K haft vorhandenen Kompe-
€5 Rerngesehares tenzen/Produkten
Nutzung der spezifi- Kombination der eigenen
Neue schen Kompetenzen Kompetenzen & Assets Neue
Geschifte & Assets zur Erweiterung mit neuen Partnern Markte
des Kerngeschifts und Geschaftsmodellen

N Nz a4

Hypothesen zu vermarktbaren Kompetenzen & Assets sowie zukiinftigen Méarkten und anschlieRende

SELEKTION der attraktivsten & passenden Markt-Anwendungsfeld-Kombinationen
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Marktbedarfe verstehen

und Losungen gestalten
Kundenzentrierung von Anfang an

Marktbedarfe verstehen

Bediirfnisse potenzieller Kunden stehen bei der Zu-
kunftswerkstatt immer im Fokus. In Cross-Industry-
Workshops werden konkrete Bedarfe und Pain-Points
identifiziert und Losungsansatze sowie Leistungsver-
sprechen mittels einer erprobten Methodik skizziert.

Technische Machbarkeit auf Basis bestehender Kom-
petenzen & Assets sowie unter Berlicksichtigung mog-
licher Markteintrittsbarrieren wird mit internen Tech-
nologie-Experten validiert. Bei Bedarf kdnnen bspw.
erganzende Patent-Recherchen durchgeflhrt und ex-
terne Experten aus Industrie und Forschung miteinbe-
zogen werden.

Eine indikative Wirtschaftlichkeitsbetrachtung zur
Bewertung von Profitabilitdét und Nachhaltigkeit der
New Business-Initiativen wird gemeinsam mit internen
sowie ggf. mit externen Experten, z. B. aus der Ziel-
branche durchgefihrt.

AbschlieRend findet eine systematische und objek-
tive Portfolio-Bewertung zur Auswahl der chancen-
reichsten New Business-Ansatze fir die weitere Be-
arbeitung statt.
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Losungen gestalten

Far ausgewahlte New Business-Initiativen werden im
W&P-Innovation Bootcamp in intensiven Sprints die
wichtigsten Bausteine fir den Marktangang entwickelt.

Hierbei werden von Beginn an potenzielle Kunden inten-
siv mit eingebunden und der Fokus auf operativ nutzbare
Ergebnisse gelegt, d. h.:

B Losungsentwicklung inkl. Prototyping und Lead
User Testing

B Ausarbeitung von USPs, Verkaufskonzepten und
vertrieblichen Vorteilsargumentationen

B Entwicklung von konkreten Geschaftsmodellen
inkl. Investitionsplanung

B Recherche und Qualifizierung von potenziellen
Zielkunden

Hierbei kollaborieren ausgewahlte Potenzialtrager aus
dem Unternehmen mit den Beratern von W&P als agi-
les und schlagkraftiges Projektteam. Nach Bedarf wer-
den weitere Partner aus dem W&P-Netzwerk hinzuge-
zogen, wie z. B. Referenzkunden und Partner aus der
Forschung & Dienstleistung.

Die Teams werden bei der Anwendung agiler Metho-
den sowie weiterer relevanter Tools angeleitet, um
beim Marktangang und den damit verbundenen dyna-
mischen Entwicklungen ein Hochstmaf an Know-how,
Anpassungsfahigkeit, Motivation und Eigenverantwort-
lichkeit zu gewahrleisten und die Erfolgschancen der
New Business-Initiativen nachhaltig zu maximieren.
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Die Suche nach neuen Markten, Kunden und Anwen-
dungsfeldern kann unter sehr unterschiedlichen Moti-
ven und Rahmenbedingungen erfolgen.

Wesentlich fir den Projekterfolg sind ein klares Com-
mittment der Geschaftsfihrung (Projekt-Sponsor) und
ein sehr zielorientiertes Vorgehen wahrend des Projekt-
verlaufs.

Die analytische Arbeit sollte mit umfangreicher Praxis-
erfahrung flankiert werden.

W&P-Praxisbeispiele

Malgeschneidert und zielfiihrend

Der Erfolg von New Business-Initiativen sollte von An-
fang an durch quantitative Ziele, wie Umsatzziele oder
Auslastungsziele, konkretisiert werden.

WA&P verflgt in zahlreichen Branchen Uber ein breites
und spezifisches Netzwerk, das im Rahmen von New
Business-Projekten genutzt werden kann.

Konkrete Praxisbeispiele aus unterschiedlichen Bran-
chen, Unternehmensgrofien und Wertschdpfungsstu-
fen verdeutlichen die Anwendungsbreite.

Automotive & Maschinenbau Chemie & Kunststoffe
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Technologie findet Markt

[hr Nutzen

Um beim Aufbau von Neugeschaft moglichst schnell
und kosteneffizient zu agieren, empfiehlt es sich die
bestehenden Kompetenzen und Ressourcen gezielt in
neuen Anwendungsfeldern und Markten wertschdp-
fend zu positionieren.

Dabei gilt es den Marktangang systematisch zu flan-
kieren, d. h. die Qualitdt der Kundeninteraktion durch
Uberzeugende Verkaufskonzepte bestmdglich zu unter-
stltzen, den operativen Vertrieb durch die Bereitstel-

Ihre Vorteile durch die
W8&P-Zukunftswerkstatt —
Technologie sucht Markt

Neue Umsatzquellen durch

die Monetarisierung bestehender
Kompetenzen und Ressourcen

in neuen Markten.

Team

Agiles Management

Wie Sie die Leduangs(shighed [hers

o Dr.-Ing. Dirk Artelt
L Mitglied der Geschéftsleitung

wlhabur & FParsare Gonbd |
[T slhnf e

E-Mail:

Telefon: +49 (0)89 / 286 23 127
artelt@wieselhuber.de

lung qualifizierter Kontakte zu potenziellen Kunden zu
starken und dadurch letztendlich die Erfolgschancen
der New Business-Initiative am Markt zu maximieren.

In Kombination mit agilen Methoden, Open Innova-
tion-Ansatzen und unternehmerisch agierenden Pro-
jektteams haben Sie alle Zutaten, um erfolgreich neue
Geschafte auf Basis bestehender Kompetenzen und
Ressourcen zu generieren und nachhaltig in flr Sie
neuen Markten zu etablieren.

Strukturierte Umsetzung von New Business Initiativen mit hoher strategischer
Passung und Attraktivitdt auf Basis bestehender (Kern-)Kompetenzen & Assets

Systematische Diversifikation der Geschéftsaktivitdten in neue Méarkte ohne
die Notwendigkeit umfangreicher Investitionen in den Aufbau neuer Technologien

Forderung der Eigenverantwortung und Motivation fiir die Umsetzung von New
Business-Initiativen durch agile Methoden

Coaching und Methodenaufbau bei den verantwortlichen Fiihrungskraften
und Mitarbeitern als Basis fiir die eigensténdige Fortfiihrung und den Aufbau von
New Business-Initiativen

Benchmarking und Best-Practice-Vergleich liber erprobte W&P-Methoden,
Tools und Prozesse

Zugang zu umfangreichem W&P-Markt- & Branchen-Know-how iiber etabliertes

Kunden- & Expertennetzwerk sowie {iber das W&P-Strategic Market Research

Langfristige Etablierung des New Business-Managements
in der Organisation

uber & Partner GmbH 2021
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STRATEGIE Dr. Wieselhuber & Partner ist das erfahrene, kompetente und
professionelle Beratungsunternehmen fir Familienunterneh-
men und Sparten bzw. Tochtergesellschaften von Konzernen

INNOVATION & NEW BUSINESS unterschiedlicher Branchen.

Wir sind Spezialisten fur die unternehmerischen Gestaltungs-
DIGITALISIERUNG felder Strategie, Innovation & New Business, Digitalisierung,
Flhrung & Organisation, Marketing & Vertrieb, Operations,
Mergers & Acquisitions, Finance und Controlling, sowie die
FUHRUNG & ORGANISATION nachhaltige Beseitigung von Unternehmenskrisen durch Cor-
porate Restructuring und Insolvenzberatung. Weiterhin bin-
deln wir unsere Kompetenzen unabhangig von Branche und
Funktion in unseren Fokusthemen Familienunternehmen, Kraft-
MARKETING & VERTRIEB feld Kunde, Industrie 4.0, Zukunftsmanagement, Komplexitat
und agiles Management.
OPERATIONS Mit Blros in Minchen, Disseldorf und Hamburg bietet Dr.
Wieselhuber & Partner seinen Kunden umfassendes Branchen-
und Methoden-Know-how und zeichnet sich vor allem durch
seine Kompetenz im Spannungsfeld von Familie, Management
und Unternehmen aus.

CORPORATE RESTRUCTURING

MERGERS & ACQUISITIONS Als unabhangige Top-Management-Beratung vertreten wir
einzig und allein die Interessen unserer Auftraggeber zum
Nutzen des Unternehmens und seiner Stakeholder. Wir wollen

FINANCE nicht Uberreden, sondern gepragt von Branchenkenntnissen,
Methoden-Know-how und langjéhriger Praxiserfahrung Uber-
zeugen. Und dies jederzeit objektiv und eigenstandig.

INSOLVENZBERATUNG
Unser Anspruch ist es, Wachstums- und Wettbewerbsfahig-
keit, Ertragskraft und Unternehmenswert unserer Auftraggeber
CONTROLLING nachhaltig sowie dauerhaft zu steigern.
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