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Digitale Medien
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Themen

@ Was sind Geschaftsmodelle?

. Welche Grundmuster VOn - Contentbasierte Subskriptions-Modelle
° . . .
® . . . - Tool-Konzepte: Abbildung eines
..“Qé d]gltalen Geschaftsmodellen D
glbt es’? - Plattform-Modelle
AP Was macht digitale Geschaftsmodelle und Produkte

erfolgreich?
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Aufgabenstellung: Herausforderungen

o Welche besonderen Herausforderungen stellt ein
Digitalprojekt an das Projektmanagement?

v’ Bitte notieren Sie die Ergebnisse auf Klebezettel und
legen fest, wer prasentiert.
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Definition

WAS SIND GESCHAFTSMODELLE?
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Digitale Geschaftsmodelle

o Welche Bausteine sollte ein digitales Geschaftsmodell
haben?
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Wichtige Unterscheidung

e Geschaftsmodell:
Geschaftskonzept eines Produkt, eines Bereiches oder auch

eines Unternehmens, z.B. Zeitschriftenverlag, Zielgruppen-
Verlag

e Erléosmodell: Modell zur Erzielung von Erlésen z.B. durch
Bezahlinhalte, Werbung, Sponsoring, E-Commerce

v" Ein Geschdftsmodell kann verschiedene Erlésmodelle
beinhalten

* Produkt: Ein Produkt kann Teil eines Geschaftsmodells sein
oder es kann das Geschaftsmodell sein. Beispiel: gedruckte
Fachzeitschrift als Teil des Erldsmodells einer crossmedialen
Fachmedienmarke.
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Das mehrschichtige Geschaftsmodell von Amazon

THE AMAZON Leistungsangebote:
BUSINESS MODEL y y
i ¢ Versandhdandler fiir B2C und B2B (Amazon
Business)

e Stationarer Handel

PARTNERS SUPPLY SIDE DISTRIBUTION DEMAND SIDE . . . .
_ — _ _ * Medienplattformen: Bicher, Musik, Filme

Content ; S amazon E‘_’: aWS @ ° Ap p-P|atth rm
Creators i : ~—~ 1 : ) e .
Content g i Prime Video g "\ ______________________ ," : é ® Hardwa re: Tablet; E-Reader’ Flre TV
Distributors i Amazon Music i © SHFPING | HON Exme | . .
Manufacturers ¢, APPstore for Android ‘ R s * Handelsplattform fir B2B-Anbieter (Amazon
! | Echo&Alexa amazon : Market Place)
i Fire Tablets o !
: Fire TV |  SUBSCRIPTION PURCHASES: i
§ Kindle E-readers PLATFORM /‘ : PRIME USER ’ AWS (C l ou d Servi CeS)
i Kindle Books i *  Werbung
SR . :
‘ SELLERS ) \venoons/ '4 @) = 4D = BUSINESS

i GARYFOX.CO

NOW GO INNOVATE

https://www.garyfox.co/amazon-business-model/

HEINO LD & FRl ENDS Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024 9



https://www.garyfox.co/amazon-business-model/

Und so verdient Amazon Geld

How Amazon Makes Money

Other Other Other
$4.65 $1010 $14.86

Physical stores
$579

Physical stores
$17.22

Physical stores
$1719

Subscription Subscription Subscription
services services services
$9.72 $14.16 $19.21
AWS AWS AWS
$17.46 $25.66 $35.03
Online stores Online stores Online stores
Third-party sales $108.35 Third-party sales $122.98 Third-party sales $141.25
$31.88 $4275 $53.76
$280.52 Bn
$232.89Bn
$177.87 Bn i Rest of $31125M
World (11.09%)
250 Japan $16,002M
200 [~ (5.70%)
2018 $17077 B 201 UK $17,527M
NET SALES 200/ (6.24%)
Germany $22,232M
12 $11.58 Bn (7.92%)
; 10.07 Bn 150
0
i United $193,636M
6 100 States (69.02%)
4~ $3.03Bn
B
0 — - o 50
2017 2018 2019 North America  International AWS NET SALES
BY COUNTRY
NET INCOME NET SALES

NOW GO INNOVATE

https://www.garyfox.co/amazon-business-model/

GARYFOX.CO

Die wichtigsten Erlésquellen:
* E-Commerce: Handelsspanne

* Provisionen fur Verkaufer von
Drittanbietern

* AWS
* Subskription-Services

Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024
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Das Spotify-Geschaftsmodell

S * Der Wertangebot ist ein Musik-
potlfy Founders Daniel Ek and Martin Lorenzon offically launched Spotify in 2008 with the purpose St ream | ngd ie n St

Business of connecting musical talent with fans. Spotify offers a freemium service which enables

eople to ue the platform for free in exchange for watching ads. The subscription service . . .
Model Cfons  vider g rinciple revent A  Durch die Community entsteht ein

offers a wider range of features and is the principle revenue source for Spotify.

sesr o worto Zusatznutzen (Playlists)

10%

LATIN AMERICA
20%

B S , * Durch Datenanalyse wird der Dienst
noch wertvoller

ROYALTY FEES ~ ANALYTICS AD
L EXPOSURE pata

SNy

LISTENING : PLAYLISTS ."='=.
EXPERIENCE ] =)
1

30%

—
NORTH AMERICA =] SONG

=] catALoG

SUBSCRIBERS BY REGION

27% Conversion Rate

(TOTAL 248M Q3 2019)

AD
SUPPORTED PREMIUM
141M 13M 248M

€170M €1,561M TOTAL ROYALTY FEES
[} 50 100 150 200 250 300

q 4.1% Conversion Rate

<» : -
4.09Bn ANALYTICS AD - i
REVENUE ' L
: = 4% C T
Z=s . ; o Conversion Rate

5
4
3
. ’
2 1.94Bn \\ b
A CONSUMER BN
1
2017
0

NOW GO INNOVATE : GARYFOX.CO

https://www.garyfox.co/spotify-business-model/

‘ 0.5% Conversion Rate

https://www.process.st/freemium-conversion-rate/
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Spotify: Erfolgsfaktoren und KPI

Mit einem kostenlosen : .
Dienst eine groRe MAUSs (monatlich Anzahl der Premium-

Nutzerbasis anziehen aktive Nutzer) Abonnenten

. . . Kostenlose Nutzer zu
Finanzierung mit

Einkommensstrom aus einem Premium-
Premium Wertangebot Anzahl der

konvertieren . . . o .
werbefinanzierten Premium-Kiindiger
Nutzer

Kosten fiir Gratis- und Management von Konsumierte Stunden
Pramienzahlungen Kundenbindung und an Inhalten
managen Kiindigung
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GRUNDMUSTER VON DIGITALEN
GESCHAFTSMODELLEN
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Typen digitaler Geschaftsmodelle

o Content-Konzepte
* [nformation und Recherche: News, Fachdatenbanken
e Passende Information im individuellen Kontext
e Aggregation
v' Beispiele: Alle Newsseiten, Beck Online
o Learning-Konzepte
* Lernangebote: (inkl. Blended Learning)
* Adaptives Lernen / Personalisierung
* Mit oder ohne personliche Begleitung: Von Selbstlernen bis zu Unterricht online
e Aggregation
o Tool-Konzepte
e Tool zur Losung von konkreten Aufgaben.
v' Beispiele:
* Haufe Zeugnismanager zur Erstellung von Arbeitszeugnissen
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Typen digitaler Geschaftsmodelle

o E-Commerce-Konzepte
e Shops mit eigenen und / oder Fremdprodukten
e Verkauf Uber Plattformen (wie Ebay)
o Service-Konzepte
e Das Digitalangebot unterstiitzt das Geschaftsmodell.
v" Beispiel: Banking-App
o Community-Konzepte
* Werbefinanzierte Plattformen
v" Beispiele: Chefkoch, Guter Rat

o Plattformkonzepte bringen zwei Seiten zusammen und
positionieren sich als Mittelpunkt des Marktes. Sie benotigen nur
Software, keine Produktionsmittel oder physische Guter.

v' Beispiele: Ebay, FreeNow (ex MyTaxi), Uber, Booking.com, Airbnb

@ HElNOLD & FRI ENDS Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024 @ 0 @ e
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Digitale Geschaftsmodellkonzepte in der Medienbranche

Geschaftsmodelle in der Medienbranche: Fiir welche Leistungen User und Werbekunden zahlen

Learning

User
(B2B / B2C)

Content Data

Advertlser

v

© Heinold, Spiller & Partner, www.hspartner.de
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Der St. Galler Business Model Navigator

Die Universitat hat 55 Geschaftsmodell-

muster erkannt und beschrieben.

Durch deren Kombination kdnnen nach
eigener Aussage 90% aller
Geschaftsmodellinnovationen
beschrieben werden.

Als Kartenset kann damit gut intern
kreativ gearbeitet werden.

Vor allem die Kombination macht die
Sache spannend.

Bespiele:

Flatrate: All you can eat

Customer Loyality = Kundentreue durch
Gratifikationen

Freemium: Freier Grundnutzen,
kostenpflichtiger Premiumservice

Long Tail = Kleinvieh macht auch Mist

Mass Customization = Automatisierte
Individualitat

White Label: Dritten die Nutzung in eigenem
Design ermadglichen

© HEINOLD & FRIENDS
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Google versus Yahoo — oder:
Kundenbedarf statt Featureritis
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“One of the most important things I've learned from my time at Google: the need to
completely understand the problem before even considering the solution.

Mohit Aron (ehemaliger Google-Manager)

https://techcrunch.com/2016/05/22/why-google-beat-yahoo-in-the-war-for-the-internet/?guccounter=1&guce _referrer_us=aHROcHM6Ly93d3cuZ29vZ2xILmNvbS8&guce referrer cs=jSRxi8vxZXsloZN6bxFNIQ
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Die sieben Strategien zur Kundenbindung von Digitalangeboten

* Die Lock-In-Strategie verfolgt das Ziel,
die Nutzer einer Plattform moglichst so
zu binden, dass sie nicht mehr zu
anderen Plattformen wechseln.

* Erreicht wird das dadurch, dass die
(materiellen und immateriellen)
Wechselkosten so hoch sind, das der
Nutzer einen Wechsel scheut.

* Die nebenstehende Tabelle zeigt die
sieben wichtigsten Lock-In-Strategien.

* Flr die eigene Strategieentwicklung
sollte eine solche Analyse zu bereits
bestehenden Angeboten durchgefihrt
werden (siehe nachstes Chart).

(Umgewandelter)
Rabatt

Personalisierung

Community /
Social Layer
Exklusiver Content
Aggregation

Convenience

Hohe Wechselkosten

Der Nutzer innerhalb des Okosystems bekommt einen
finanziellen Vorteil - das kdnnen auch geldwerte Vorteile sein

Der Nutzer wird individualisiert angesprochen und verliert die
personliche UX beim Verlassen des Okosystems
Das Match-Making liefert perfekt passende Ergebnisse

Es gibt eine untereinander vernutzte Gemeinschaft von
Okosystem-Nutzern mit exklusivem Zugang

Das System stellt Inhalte zur Verfigung, die es nur dort und
nur fir Mitglieder gibt

Das Okosystem kuratiert nicht-eigene Inhalte und stellt sie den
Nutzern in exklusiver Darreichungsform/Zugriff zur Verfiigung

Das System erleichtert den Mitgliedern die Erledigung von
Aufgaben oder hat eine besonders ansprechende Bedienung

Das Okosystem zu verlassen kostet den Nutzer Geld, Miihe
oder Verzicht auf liebgewonnene Vorteile

Quelle: https://www.ibusiness.de/ibex/db/615284sh.html

© HEINOLD & FRIENDS
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Zwei Beispiele

Welche der sieben Ebenen eines Okosystems mit Lock-In von Welche der sieben Ebenen eines Okosystems mit Lock-In von
Spotify bedient werden Zeitungen und Newsportalen bedient werden
Rabatt Rabatt
Personalisierung Exklusiver Content Personalisierung » Exklusiver Content

Aggregation Convenience S Aggregation e
O QO
W: W:
a 3
g 2

Wechselkosten Community ‘ Wechselkosten ‘
%

Quelle: HighText Verlag/ Ehrhardt Heinold; Grafik: HighText Verlag Quelle: HighText Verlag/ Ehrhardt Heinold; Grafik: HighText Verlag
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Zoom-in

CONTENTBASIERTE
SUBSKRIPTIONSMODELLE

© HEINOLD & FRIENDS
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Abo-Modell wird flihrendes digitales Geschaftsmodell

e Zuora, Tochter von Salesforce und

SEl Leve

THE SUBSCRIPTION ECONOMY INDEX LEVEL . .
VERSUS S&P 500 AND RETAIL SALES GROWTH Anbieter von Services zum
e Subscription-Management, erhebt
437% L.
den ,Subscription Economy Index”
400 (SEl), der den Borsenwert
- ausgewahlter SE-Unternehmen
o - beinhaltet und diesen mit anderen
300 Indices vergleicht.
250 @ e oo saies invex * Die Zahlen seit 2012 zeigen, dass sich
der SEl-Index deutlich starker wachst
200 i als z. B. der S&P 500 Sales Index.
150
132%
130%
100
SV Y S® g ¥ P o © g® 6@,63F66ﬂ6$56$ ® ® P P
e e I A A A A e e e e i i

https://www.zuora.com/resource/subscription-economy-index/
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Hohe Wachstumsraten fiir Abo-Apps

Global Consumer Spending in Top 100 Subscription Apps by Revenue
$14B

+34%

$12B
$10B
$8B
$6B

$4B

$2B

$0

2019 2020
M Google Play M App Store

Tower Data That Drives App Growth sensortower.com

) H EINO LD Ej’ FRl EN D S Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024
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Umsatzentwicklung in Deutschland

in Mio€

800Paid Content Umsatze Publikumsmedien Deutschland
(Basis: jahrliche Markteinschatzung pv digest)

700
+33%

600

500
+24%

pvdigest
400
o 7

7
o +14% I

+36% ‘7 -
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

20

o

10

o

o

Quelle: Kurzanalysen | pv-digest (pv-digest.de)

HEINOLD & FRIENDS
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Handelsblatt-Gruppe verfolgt eine Subscribers-Strategie

,Subscribers first ist das eine. Vertriebserlose
gewinnen an Gewicht. Wir missen
unabhangig werden von Anzeigenerlésen. Das
heildt aber nicht subscribers only, denn wir
werden weiter das Geschaft rund um
Kundenldsungen ausbauen. Bei allem, was wir
tun, muss es darum gehen, welchen Wert
unsere Medien fur einen bestehenden oder
potenziellen User darstellen konnen. Danach
richten wir alle unsere Prozesse und
Strukturen in der Organisation aus. Das setzt
mehr Ownership, mehr Teamfiihrung und ein
Andrea Wasmuth, Geschaftsfuhrung Handelsblatt Group b.ereIChS.Ubergrelfend anderes’ weniger
httos://www.horizont.net/medien/nachrichiten/handelsblatt-geschaeftsfuehrerin-andrea- hierarchisches Denken voraus. Daran

wasmuth-wir-muessen-unabhaengig-werden-von-anzeigenerloesen-

. . . . 7
1864762utm medium=xingNLnews&xing share=news beglnnen er JEtZt Zu arbelten'
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Kunden- statt Produktfokus

A NEW WAY OF THINKING

Old Business Model

0

product

TR
TR

X \
N
P a—
/

g
/

/

> B 0 2 2
|

channels

DB L

("{ c”’{ .r"? (’T ("}
(7 O/ ¢/ G/

T r

customer

New Business Model

@gﬁ

¢
subscriber .

@Hh___,/:s

Chdﬂl‘l(—?l‘i

ZUorQ

https://www.mariosteiner.at/subscription-economy/

Im Mittelpunkt der Subscitpion-Economy stehen die
Kunden und ihre kontinuierlichen Erfahrungen mit
dem Service.

Grundlage ist die kontinuierliche Erhebung und
Auswertung von Feedback und Nutzungsdaten.

Auch Fachverlage haben jahrelang Abonnements
eher wie Produkte gemanagt: Das Abo wurde einmal
verkauft, die “Customer experience” wurde anhand
weniger Kennzahlen gemessen:

e Zahl der Abos
* Haltbarkeit
*  Umwandlungsquote Probe- / Vollabo

Manchmal wurde durch Copy-Tests, Fokusgruppen
oder “Leserbefragungen” Kundenfeedback
eingeholt, aber wie oft wurde das gemacht und wie
in den Redaktionen beriicksichtigt? Und viele
Abonnenten haben kontinuierlich Kontakt zum
Verlag?

© HEINOLD & FRIENDS
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Kunden Lebenszyklus

Kommunikations-anldsse, -empfanger und -ziele

[dentifizierung von
Nicht-Kunden

» Neue Kunden
gewinnen

Akquise: Anschreiben
& Themenvorschau

Spezielle
Einstiegsangebote

Involvment, belohnen

Willkommen heifen und wertschatzen

Bestandskunden

« Welcome /
Onboarding

* Festigen / Up- und

Ausbauen |

Einweisung, Produkt- :
NL, Tipps, Infos,

und Service -
informationen

Zusdtzliche Features,
Vorteils -
kommunikation

Rickgewinnung

»WIir haben Sie
nicht
vergessen'

e In Kontakt
bleiben pgis

Produkte /
features

Wir ver-
missen Sie¢

Stérken / Cross-Selling

Gewinnspiele,
Umfragen

Kindigungs- [RUiseea

pravention  [ECULIEER
halten

« Stabilisieren
sichern

Angebote
v)%(dmgerm

,,Schade, wollen Sie
nicht doch bleiben...

Kindigungs-
Management

« Kiindigung

abwenden
Retention Griinde
Angebote  -abfragen



BUYER JOURNEY MAP

GOAL

TOUCHPOINTS

TRIGGER

WWhat triggers awareness
of the supplier/product?

Enter the prospect's mindset
and drive a call to action.

Direct mail

Email advertising

Word of mouth / Customer referrals
Distributor/dealer reps
Distributor/dealer websites
Distributor/dealer advertising
Retailer reps

Retailer websites

Retailer advertising

Organic search results

Social media

Online advertising (e.g. paid search,
banner ads)

Industry trade shows

Vendor-specific conferences

Print advertising

TV advertising

Radio advertising

Outdoor advertising f billboards
Sponsorship (sports, events, charity, ete)
PR

Directories

2

)

REVIEW

What is used to explore potential
suppliers and to assess their offerings?

Meet the prospect’s need for
information better than that of
competitors.

Brochures f catalogues [ spec sheats
Customer reviews / testimonials
Peer referrals

Third party [ expert reviews

Direct sales reps

Website

White papers

Webinars

Video

Podcasts

Infographics

Distributor/dealer reps
Distributor/dealer websites

Retailer reps

Retailer websites

PR

Professicnal associations / communities

3

s

PURCHASE
DECISION

What criteria are evaluated to select
the chosen supplier?

Provide evidence on being the best
fit (including a deep understanding
of the prospect’s neads).

Case studies

Pitch f presentation
Deliverables

Best practices [ accreditations
ROI data { tools

Awards

Testimonials

4
ASA

ENGAGEMENT

How does the onboarding process
unfold?

Enable a seamless onboarding
process.

Contract negotiation
{pricing, terms, cenditions, ete.)

Inwoleing
Stakeholder buy-in

Account management
communications / support

Training

https://www.b2binternational.com/wp-content/uploads/2017/12/Buyer-Journey-Map.png

5 6

&

RELATIONSHIP
MANAGEMENT

What shapes the customer experience?

B

RENEWAL

What prompts contract renewal?

Ensure the customer has the best Stay engaged with customers and

experience possible. drive renewal.

Customer service [ account Account management / relations

management Loyalty programs

Technical support Referral programs

Ordering Performance reviews

Shipping / receiving Contract negotiation (discounts,

terms ate.)
Hospitality / entertainment
Vendor-specific conferences

Volce of the customer (performance
monitoring)

Market research

Dashboard / portal Mewsletters
Mobile apps Infographics
Customer events

Brochures f catalogues

User groups / communities White papers

Hospitality / entertainment Webinars
Email communications Podeasts
Direct mail Social media
Wehinars

Social media

International


https://www.b2binternational.com/wp-content/uploads/2017/12/Buyer-Journey-Map.png

360°-User Experience

Pre-Sales
User
Experience

Seamless
Order-to-
Cash-Process

Upgrade /
Upselling

Personalized,
permanent
User
Experirence

Easy
Subscription
Management

© HEINOLD & FRIENDS
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Im Browser offnen

e T RegelmaRige Mails fur

SiiddeutscheZeimung

Empfehlungen aus der Redaktion

B Probeabonnenten*innen

Welche Inhalte wir

thnen empfehien Welche Inhalte wir —
— lhnen empfehlen - WBhnd dann ist
Sommer
Die besten Geschichten,
fiir Sie ausgewahit.

Lieber Herr Heinold,

vielen Dank, dass Sie sich fiir die Stiddeutsche Zeitung entschieden haben. Wir
hoffen, Sie in den kommenden Tagen und Wochen von den Vorteilen lhres
Abonnements (iberzeugen zu konnen.

e Chefedshiion der Sicdeutsconn Zeiling

e W, Weitgang Krae, Akevarers SCoed-Sehmi tne U S:rsar

// Empfehlungen der Redaktion

Rund 500 Journalistinnen und Journalisten arbeiten fiir die Stiddeutsche

Zeitung und ordnen die Geschehnisse aus Bayern, Deutschland und der 1

Welt eginA Neben unseren Redaktionen in Munghen und den angrenzenden // Empfehlungen der Redaktlon

Landkreisen sowie im Gibrigen Bayern berichten Kolleginnen und Kollegen

aus den anderen Bundeslandern, zudem aus Berlin und Briissel. Rund zwei

Dutzend Korrespondentinnen und Korrespondenten sind im Ausland stationiert, das

Netz spannt sich rund um den Globus: von Bangkok und Buenos Aires iber ~ SZplus

e : Kapstadt und Moskau bis nach Tel Aviv, Tokio und Washington. Horrorzeit bei Google

i b e :

SR S . Fir Emi Nietfeld war der Tech-Konzern wie
eine Familie. Doch als sie es wagte, einen

Kollegen wegen sexueller Belastigung zu

melden, lernte sie, was Google wirklich war:

nichts als ein Konzern. Und sie nichts als eine

Mitarbeiterin.

SZrws
Worauf Anleger bei ETF-
rpldnen achten solften

Zum Artikel —

// Sie wiinschen sich jeden Sonntay
redaktionelle Empfehlungen?

Sparplanen achten soliten
;,";ms,mw,,m,_m, ETF-Sparplane liegen im Trend. Gleichzeitig
it g sinken die Gebiihren, bei manchen Anbietern
T sind die Sparplane sogar kostenlos. Fiir wen

sich die Anlageform lohnt - und wo Vorsicht
/ Kennen i unseren nesien Finans- geboten ist.
Newsletter?

S2Geld - der Finan Newstette D > Zum Artikel —

ER——
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Fallbeispiel Neue Narrative

Zeitsachrift zur Weiterentwicklung von Personen
und Organisationen: ,,Das Magazin fir Neues
Arbeiten”

Nach dem Brand Eins-Modell hat jedes Heft ein
Schwerpunktthema

Die ganze Zeitschrift versteht sich als Toolbox, ist
aufwandig gestaltet und legt wert auf eine
hochwertige Ausstattung und Haptik

Jahresabo: eigentlich
*  Basic: 29 SINN?
e Karma: 39
*  Teams: ab 199 (mit Lizenz zur internen
Weiterleitung von PDF)
Aktive Kommunikation zu Geschaftsmodell,
Strategie und Weiterentwicklung mit dem Ziel
einer groRen Identifikation der Abonnenten

N

9.80€

ve— Narrati

DAS MAGAZIN FUR NEUES ARBEITI

Gute Arbeit
braucht gute -‘\
Beziehungen

B s ——

e 7 -
ot / ‘vo’ N )
: N \ 7« &2 _
D {A,—/ SV 4

b!

G

HEINOLD & FRIENDS
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Regelmafllige Mails zur Leseraktivierung und - bindung

&) Hallo und einen schénen Montag!

 Es werden regelmalig Mails zu den
aktuellen Themen der Ausgabe et e oo At @ S, ot
Ve rSC h iC kt In diesem Teil unseres Mail-Workshops zur Clarity-Canvas geht es um das

Thema Vision. Um eine gute Zeit mit dieser Mail zu haben, brauchst du die

e Diese Mails sind aber keine reinen
Informationen, sondern fordern
Zum e I ge nen tun aus: I nvo | vement Agenda vom E-Mail-Workshop zur Clarity-Canvas
durch Aktivierung

hinweg schicken:

o Beispiel E-Ma i I_WO rkshop Zum fi}0.Mai: Die Clarity-Canvas: eine Einfilhrung

£37. Mai: Fokusbereiche & Rollen

»Clarity Canvas® zur Unterstitzung S
6 7. Juni: Ziele, Ziele, Ziele

der Personlichkeitsentwicklung 34t Profic i St
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bereiche

ISLIN

Rollen

Pury '
Prinzipie

Vision

Projekte

HEINOLD

Clarity Canvas

Wi stehe ich in 3 bis 5 Jahren?

Was werde ich dieses Jahr

Welche Ergebni

Was sin

sse schaffe ich so

d meine nichsten

erreichen?

schnell es geht?

Schritte?

O

Zeit-

Achse

oag
coo

In finf
Jahren

UUI’J
=41

Machste
2 Monate

Heute [
diese Woche

33



Der Trainerkoffer: Tools fur Training und Coaching

Registrieren / Newsletter | Ihr Konto / Login

managersSeminare.de 90 * Vertragsvorlagen

Fiihrung Training Veranstaltungen Blog Themen Verlag

5 * Ubungen
trainerkoffer 5

Tools ° Inputs * Bilder - Recht ° MethOden

trainerkoffer [} Tools | © ¢ Trainingskonzepte

Tools
Home > trainerkoffer Inputs ° C h ec kI i Ste n
Bestseller Bilder Mehr p
Vertriage
Coaching-Vertrage: | : _ Online-Seminar-Tool: °® 1
Mustervorlagen i 0 Stellen Sie sich mal bild- A n I e It u n ge n

lich vor!

L]
Die Teilnehmer stellen sich mit ei- ([ J B I I d e r

nem passenden Bild online vor. Der
Einsatz eignet sich besonders fiir die
Arbeit mit der gesamten Gruppe zu
Beginn des Seminars.... zum Tool

g Coaching liegt seit Jahren in der
Weiterbildungsszene voll im Trend.
Kein Wunder, dass immer mehr Trai-
ner ihr Portfolio auf Einzel- und
Gruppencoaching-Angebote ausdeh-
nen... - Sie gehdren auch... zum Mus-
tervertrag

=
(0]
=
=
A4

Tipps aus dem trainerkoffer

-
= b ey
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iBusiness ist Inr Zukunftsforscher fur interaktives Business: Hier erfahren Sie nicht nur, was die Interaktiv-Branche
heute bewegt. iBusiness analysiert auch, welchen Einfluss aktuelle Ereignisse und langfristige Trends auf die
digitale Wirtschaft und Medienzukunft haben.

Differenzierung der Leistungen

B BAS'S (zum Testen)
“iBusiness
"_9"'- « Funf Abrufe bei Anmeldung plus ein Premium-Abruf pre Kalendermonat
B % P * Newsletter Abruf
N = Eintrdge vornehmen

MITGLIEDSCHAFT

BASIS I J Gratis / daverhatt . . . . .
e jBusiness ist eines der Fachmedien, das

seit Grindung auf Paid Content setzt
PREMIUM s ostsmscrcer und damit Uber eine sehr Lange
il Erfahrung mit diesem Erlésmodell

e
» Executive Summary und Sonderpublikationen inklusive Ve rfu gt
I « Event-Rabatte *

= ..und vieles mehr

" €32,50 10 . e Das vierstufige Preismodell ist
transparent und differenziert zugleich.

- e Die Pakete richten sich an Leser und
S ey Werbekunden gleichzeitig.

« Priorisierte Listung

PREMIUM - Pressefach und Whitepaper _ _
s e Es handelt sich um Gesamtpakete, die

€57,50 ona = nicht nach Medien differenzieren,
sondern nach Leistungsumfang.

| S

“iBusiness

MITGLIEDSCHAFT

PREMIUM"‘ (fur Agenturen und Dienstleister)

“iBusiness

PREMIUM+ Enterprise (fir Unternehmen)

= Alle Leistungen der PremiumPlus-Mitgliedschaft
« Alles erscheint auch auf Versandhausberater.de
« Alles erscheint auch auf ONEtoONE.de

"iBusiness

« Erscheint auch im Verzeichnis des Versandhandels
* Media-Analytics-Suchagent inklusive
e ..und vieles mehr

PREMIUM +

MITGLIEDSCHAFT

35
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https://www.ibusiness.de/premium/?aktion=compare
https://www.ibusiness.de/premium/?aktion=compare
https://www.ibusiness.de/premium/?aktion=compare

Subscription Insider

SUBSCRIPTION;

Intel for Your Subscription Business

Join Subscription Insider to Access These Membership Advantages

Benefits:
@ Convert More Subscribers
@ Retain More Members

& Grow More Revenue

Intel On:

@ Subscription Marketing,
Subscriber Retention

(@ Payments, Churn, Subscriber
Management

(& Operations, Regulation
Compliance, and More

Download the guide

14 strategies for subscription retention

GO

PREMIUM

Access to:

(@ Reports, Research, How-To
Member-Only Intel

¥ 20% Member-Only Discounts on
All Events and Training

(@ Member-Only Events, CEO
Coaching & Office Hours

HEINOLD & FRIENDS

Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. |

The Benefits of Being an Insider

v Up-to-the-minute Access to Industry News and Announcements
v/ Premium Subscriber-Only Webinars and Content On-Demand
v Discounts on Subscription Insider Events

v Discounts from Preferred Vendors

v Monthly Office Hours

v Coaching

r MONTHLY N /7

$57
<D

\_ Billed every 30 days. Cancel any time. VAN

ANNUALLY N

$397
=D

Billed annually. Cancel any time. J

Interested in a team license? For up to 5 team members, order here. Need more? Please contact us here.




Das Statista-Angebotsmodell

33% Rabatt

Effizienter arbeiten mit Statista

n Sie Zeit und Geld bei Recherche und Prasentationen
Basis-Account Single-Account Project-Account

Freischaltung aller Funktionen

Zum Kennenlernen Der ideale Einstiegsaccount flr Unsere 30-Tage-L&sung

Einzelpersonen(

ject- Corporate-Account ise-
v Zugriff auf Basis-Statistiken + Alle Funktionen des Single-Accounts PI'OJECt Account P E nterprlse Account
v Office Download-Rechte v Blitzschnelle Recherche in 1.000.000 + Zugriff auf Dossiers, Studien, Prognosen, Unsere 30-Tage-Lésung Unser Bestseller Fur GroBunternehmen
Fakten und Expertentools
v Direkter Zugriff auf alle Statistiken &  Zugang fiir 30 Tage ] . . .
Downloadrecht auf maximal 100 + Alle Funktionen des Corporate-Accounts + Sofortiger Zugriff auf Dossiers, Studien + Keine Arbeitsplatzbeschrankung
Premiumn-Statistiken der deutschen (ohne Research-Service) und Outlooks

Alle Unternehmenslosungen v Zentrale Wissensplattform

Plattform2)

. i ) . !
+ Zugang fir 30 Tage Mutzungs- und Verdffentlichungsrecht + Optische Anpassung an Ihr
v Download als XLS, PDF & PNG ) « Einzellizenz v Abteilungslizenz Unternehmensdesign
v Detaillierte Quellenangaben ¥ Individueller Research-Service
£ *
Kostenlos 390 € 1.950 €
. *
fiir 30 T
59€ e : 2657 € .
1.950 € Monat Preis auf Anfrage
pro Monat . pro Mona
Jetzt anmelden Jetzt bestellen far 30 Tage

im ersten Vertragsjahr

Jetzt anfragen
o Bestellen Jetzt bestellen

Persdnlich beraten lassen

@ HEINO LD & FRl ENDS Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024 @ 0 @ e 37




TOOL-KONZEPTE: ABBILDUNG EINES
DEFINIERTEN PROZESSES
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Das Tool-Ansatz: Inhalte und Funktionalitaten im Kontext

Jedes digitale Produkt ist per se eine App, also
eine Applikation mit Funktionen.

Der Tool-Ansatz zielt darauf ab, die
Nutzer:innen nicht nur mit Inhalten, sondern
konkret bei der Bewaltigung einer bestimmten
Aufgabe zu unterstltzen.

Die Funktionalitaten sind ein zentraler Teil des
Nutzungsversprechens.

Um eine solche Applikation zu erstellen, muss
ich mich sehr genau mit den Arbeitsprozesses
und dem Nutzungsverhalten meiner Kunden
befassen.

Beispiel WoltersKluwer:

+,Unsere Losungen setzen direkt im Workflow an.
Wir haben unsere juristische Recherche Wolters
Kluwer Online in enger Zusammenarbeit mit
unseren Kunden komplett neu aufgestellt. Dazu
gehoren neue Content-Formate wie Webinare, aber
auch digitale Assistenten, wie etwa der Law Tracker,
mit dem man in der juristischen Arbeit direkt aus
dem PDF-Dokument in die Recherche einsteigen
kann. Damit ist unser Produkt vom reinen
Nachschlagewerk zum prozessbegleitenden Tool
geworden.”

https://www.buchreport.de/news/frauen-in-fuehrung-ziehen-frauen-nach/

Ein Beispiel: Der Schmerzensgeldassistent

© HEINOLD & FRIENDS
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https://www.wolterskluwer.com/de-de/expert-insights/schmerzensgeld-assistent
https://www.buchreport.de/news/frauen-in-fuehrung-ziehen-frauen-nach/

Entolia: Die Losung fur Unterweisungen in Zahnarztpraxen

1S5

entolia Manager entolia App Unterweisungen

Das intelligente Verwaltungstool fiir Arbeitgeber Die smarte Unterweisungs-App Fir jeden das richtige Paket - sofort einsatzbereit

e —

v Allinclusive ~/ Uberall & jederzeit ~/ Sofort einsetzbare Unterweisungen fl . h .
Wir tibernehmen die Organisation fiir lhre Bestimmen Sie selbst, wann und wo Sie Ihre Sie erhalten sofort einsatzbereite KOSte n p IC t Ig
Unterweisungen und Aktualisierung der Unterweisungen durchfiihren méchten. Unterweisungspakete.

Inhalte. Sie sparen Zeit, Geld und 4 Selbstsandig und in eigenem Tempo 4 Fir jeden Mitarbeiter das richtige
Rechercheaufwand! Sie kdnnen |hre Unterweisungen jederzeit Fiir jeden Mitarbeiter bieten wir genau die

~/ Liickenlos dokumentiert stoppen und zu einem spateren Zeitpunkt Unterweisungen, die er fiir seine Position
Die Dokumentation von entolia entspricht fortfiihren. bendtigt.
allen rechtlichen Anforderungen. 4 Simpel und intuitiv /' Viele Branchen

4 Kostengiinstig Die Bedienung der App ist selbsterklédrend Wir beiten Unterweisungen fiir
Mit entolia sparen Sie sich teure und und fiir jeden Mitarbeiter geeignet. Zahnarztpraxen, Arztpraxen, Kliniken und
zeitaufwandige Gruppenunterweisungen. Unternehmen.

- MEHR INFOS - MEHR INFOS - MEHR INFOS
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Reinigungspersonal in der
Zahnarztpraxis

./ Erfahren Sie, welche
Hygienemalnahmen Sie bei der
Reinigung der Praxis beachten miissen

/. Lernen Sie, wie Sie Arbeitsunfalle in der
Praxis vorbeugen kénnen

«/, Gewinnen Sie Sicherheit in
Gefahrensituationen

€ 2,50 mtl. pro Person *

—> MEHR INFOS

Pflichtunterweisungen
Zahnarztpraxis

./ Sparen Sie sich Zeit und Aufwand durch
das Gesamtpaket mit allen
erforderlichen Unterweisungen aus
einer Hand

./ Bleiben Sie stets auf dem neuesten
Stand durch regelmaRige
Aktualisierungen bei relevanten
Anderungen

/. Dankdes Erinnerungsmanagements
haben Sie die Garantie, dass keine
Pflichtunterweisung vergessen wird

€ 3,50 mtl. pro Person *

— MEHR INFOS

& f
= | /

v b freepik.com/photoangel

Organisation inder
Zahnarztpraxis

«/ Gewinnen Sie Sicherheit im Umgang mit
personenbezogenen Daten

«/ Erfahren Sie, welche Gesetze und
Anforderungen zum Datenschutz und
zur Schweigepflicht gelten

+/ Lernen Sie, welche gesetzlichen
Vorgaben aus dem Jugendschutzgesetz
fur die Praxis wichtig sind

€ 1,00 mtl. pro Person *

— MEHR INFOS
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Haufe Zeugnismanager

o Wertversprechen: In 4 Schritten erstellen Sie ein rechtssicheres
Zeugnis.

o Uber 12.000 Musterformulierungen.

o Durch den integrierten Workflow werden Fihrungskrafte einfach in
den Prozess der Zeugniserstellung ein. Der Haufe Zeugnis Manager
Professional wandelt diese Bewertung dann in optimale und
rechtssichere Texte um.

o In nur 4 Schritten zum rechtssicheren Arbeitszeugnis:

1. Anlegen: Mit wenigen Eingaben erstellen Sie ein neues Arbeitszeugnis.

2. Delegieren: Zeugnis ganz einfach per E-Mail zur weiteren Bearbeitung an
die Fihrungskraft senden.

3. Bewerten: Mit der Quick-Bewertung konnen Sie oder die Fuhrungskraft die
Zeugnisempfanger:innen beurteilen.

4. Fertigstellen: Die Benotung wird vom Generator automatisch in Text
umgewandelt - in ein formatiertes, rechtssicheres Zeugnis

@ HElNOLD & FRI ENDS Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024 @ 0 @ e 42




Haufe Zeugnismanager: Bausteine

Textbausteine: Mehr als 12.000 geprufte und rechtssichere
Musterformulierungen

Vorlagen-Manager: Bearbeiten Sie die Vorlagen im
Zeugnistext oder speichern Sie lhre eigene Variante

Erinnerungsfunktion: Automatische Erinnerung per E-Mail fur
HR-Mitarbeiter:innen und Fuhrungskrafte

Ein Tool flr alles: Kein Export in ein
Textverarbeitungsprogramm noétig

Optimaler Workflow: Binden Sie die Fuhrungskraft einfach in
den Erstellungsprozess ein

Englische Zeugnisse: Erstellen Sie Zeugnisse in Englisch
oder Ubersetzen Sie bestehende Zeugnisse

Mehrere Profile: Legen Sie mehrere Unternehmensprofile
samt Stammdaten an

@ HElNOLD & FRI ENDS Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024 @ 0 @ e
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HEINOLD

Haufe

ZEUGNIS MANAGER

Basic

1 Benutzer

50 Zeugnisse pro Jahr
Standard-Startseite
Intergrierter Workflow

Englische Zeugnisse

Unternehmensprofile & Druckvorlagen

U V. M.

399,00 €

Jahrespreis zzgl. MwSt.

Jetzt testen

Haufe

ZEUGNIS MANAGER

Professional

3 Benutzer

100 Zeugnisse pro Jahr
Alle Basic-Funktionen
Integrierter Workflow
Englische Zeugnisse

Integrierte Produkt-Tour

Unternehmensprofile & Druckvorlagen

Wandlung von Zeugnissen

All-in-one-Losung

U, W, Im.

1.029,00 €

Jahrespreis zzgl. Mwst.

Jetzt testen

Haufe

ZEUGNIS MANAGER

Premium

Unbegrenzte Benutzer

Unbegrenzte Zeugnisse pro Jahr

Alle Professional-Funktionen

Werdegang-Assistent

Freigabeprozess

Rechtebasiertes Rollensystemn

Stammdatenimport

Textbausteinmanager

SAP-Schnittstelle

Englische Benutzeroberflache

Integriertes Loschsystem

L. V. m.

Preis auf Anfrage

44
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Erfolgsfaktoren flir Toolkonzepte

Beispiel WoltersKluwer

1. Workflow- und Softwarelésungen benétigen internes IT-Know-how, hier kann

nur sehr gezielt outgesourct werden. Abteilung ,Content Strategy & Development”
als Scharnier zwischen Redaktion / Lektorat /

Produktmanagement und IT /

2. Die Kombination aus Fachinhalten und Softwaretool bietet den Kunden das Digitalentwicklung

Beste aus beiden Welten.

3. Workflowtools erzeugen einen Lock-in-Effekt, der die Grundlage fiir eine Redaktion
langfristige Kundenbindung bilden kann. i

A 4

4. Die Arbeitsweisen in Verlag und Softwareunternehmen unterscheiden sich, Content Strategy &
das Development
muss in der Unternehmensorganisation abgebildet werden, selbst wenn das
Produktangebot integriert wird. I

IT / Digital

5. Software, auch ein einfaches Workflow-Tool, bendtigt (Weiter-)Entwicklung
und Support.
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Zoom-in

PLATTFORM-MODELLE
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Two-Sided-Patform: Einen Markt / eine Community organisieren

e  Der Begriff Plattform wird fiir viele Internetgeschaftsmodelle verwendet — eine
Two-Sided-Platform (TSP) hingegen ist klar definiert: Sie bringt als Intermediar zwei
Gruppen in einem Markt zusammen: Anbieter und Nachfrager. Das Kernziel jeder Nutzer /
TSP ist das Match Making. Anbieter

e TSP besitzen stellen weder Inhalte, noch Produkte noch Dienstleistungen her.

e TSPs schaffen Transparenz in oft uniberschaubaren und zersplitterten Markten wie
beispielhaft wlw, Traktorpool, Tigermedia, FreeNow (friiher MyTaxi), AirBnB oder
Soundcloud zeigen.

e TSP streben danach, Markte zu organisieren und dadurch zu dominieren, weil sie

e mitihren Kriterien die Standards definieren (Beispiel SEO-Standards durch Google, FreeNow- Plattform
Bewertungen fir Taxifahrer*innen, Instagram fiir Fotostories, Amazon Marketplace)

e  fiir die Nachfrager zum One-Stop-Shop werden (wie Amazon Marketplace)

e Durch Interkationen der Nutzer (z. B. Bewertungen) wird die Plattform noch
wertvoller.

e Das Nutzerverhakten liefert Daten: Analyse und Nutzung von Daten und
Bereitstellung von Analysetools sind Schliisselaktivitaten von Plattform.

e Inder Wirklichkeit gibt es oft Multi-Sided-Platforms.

e TSP entwickeln sich zu einem Okosystem, wenn sie Unternehmen eine Méglichkeit
bieten, die Plattform als Infrastruktur fir die eigene Geschaftsentwicklung zu
nutzen und dadurch die Plattform noch wertvoller machen — Beispiel Windows.
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Two-Sided-Platforms: Marktstrategie

Wie kein anderes digitales Geschaftsmodell
v g e TWO-SIDED MARKET
haben Plattformen die Machtverhaltnisse in _
vielen Markten verschoben. Oft landet der Enter your sub headline here B2B&C
GroRteil der Wertschépfung nicht mehr beim Business Provider with Benefits for Internet Users
Anbieter eines Produktes, sondern beim o .

. ] . ) ) Providing information to

Interaktionsmanager zwischen Angebot und Monetizing business services N et e e

Nachfrage. Da Plattformen viele
Wettbewerbsvorteile gegenliber klassischen
Pipeline-Unternehmen besitzen, werden sie an

den Borsen um ein Vielfaches hoher bewertet.”

Holger Schmidt, netzoekonom.de s P|at|$rer:’$;|ue ernet
customers customers

Proposition

Providing targeted information Monetizing deals
on internet audience

B2CEB
Business infomediary with benefits for business partners

https://www.sketchbubble.com/en/presentation-two-sided-market.html
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https://www.sketchbubble.com/en/presentation-two-sided-market.html

Eigenschaften von Plattformen

* Fokussierung auf einen zentralen

Mehr
Nutzen und Abbildung des Nutzer*innen
gesamten Prozesses flr Anbieter
und Nutzer

e Netzwerkeffekte: Je mehr
Nutzer*innen, desto
o mehr Anbieter*innenutzen
o mehr Daten
o mehr Transparenz
o mehr Analytik
o mehr Nutzen
S

kalierung des Geschaftsmodells

Mehr

Mehr Nutzen Anbieter*innen

Mehr Daten
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Google-Suche als Three-Sided-Platform

Webseiten- e Google finanziert sich u.a. Uber
B Werbeeinnahmen.

Nutzer / Zielseiten e Das zentrale Leistungsversprechen
Daten / / Content . i
Tools ist datenbasierte der Zugang zu

Zielgruppen.

e Das Geschaftsmodell ist
datenbasiert, weshalb die

treibende

eine so grol3e Rolle spielen.

e Kunden sind die Werbetreibenden.

Analysetools (Analytics, Webtrends)

HEINO LD & FRl ENDS Projektmanagement - Modul 2 © Ehrhardt F. Heinold, 2024 @ 0 @ e
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Plattformtypen

1. Marktplatz fiir Produkte: Ebay Kleinanzeigen, Amazon Marketplace, Etsy (handgemachte Produkte),
Immonet, Wer-liefert-Was, traktorpool.de (gebrauchte Landmaschinen)

2. Marktplatz fiir Dienstleistungen: MyHammer, opentable (Restaurantreservierungen), FreeNow, Fivvr
(digitale Dienstleistungen), saloodo (Frachtvermittlung), Filmtimer (Dienstleistungen im Bereich Film),
Entolia (medizinische Weiterbildungsangebote), Freelancermap (freie Projektmanager) oder Stepstone
(Stelleborse)

3. Meta- bzw. Preisvergleichsplattformen: Hier werden Angebote verglichen und die Anbieter verlinkt, z. B.
check24, Idealo, Verivox (Strom, Versicherungen), ACIO (Versicherungen), Yelp, Google

4. Mediennutzungsplattformen: Spotify, Netflix, Youtube, Soundcloud, Tigermedia (Kindermedien), Readly
(Zeitschriften), Juris (juristische Inhalte)

5. Softwareplattformen: Andoid, Apple iOS, Windows, Sony Playstation

6. Applikationsplattformen
1. Typl: erbringen einen Service wie z. B. Zahlungsabwicklung (Paypal)

2. Typ 2: bieten Softwarenbietern eine Vermarktungsplattform (wie z.B. der Appstore)

7. Community-Plattformen vermitteln Leistungen innerhalb einer definierten Personengruppe wie z. B.
4teachers (Tauschborse fiir Unterrichtsmaterialien) oder Nebenan.de (Nachbarschaftshilfe) oder bringen
Personen bzw. Communities zusammen (wie z.B. Facebook, Lovelybooks)
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Erfolgsfaktoren beim Aufbau

Fir jede der beiden Plattformseiten braucht es mit eigenes Akquisitionskonzept.

Die Markttransparenz entsteht auch die eine standardisierte Beschreibung der
angebotenen Produkte und Dienstleistungen. Dazu muss ein klares
Metadatendatenkonzept (im strengen Sinne sogar eine Ontologie).

Es sollte der fir die Nutzung relevante Teil des Arbeitsprozesses bei moglichst
einfach abgebildet und durch Tools unterstiitzt werden (Self Service):

e Beispiel FreeNow: Von der Buchung bis zur (unternehmensgerechten) Abrechnung

* Beispiel Ebay: Einstellung von Produkten, Zahlungsabwicklung

e Fir die Anbieter sollte es Analysetools, Softwaretools, Dashboards etc. geben, damit
diese moglichst ohne Unterstitzung die Plattform als Verkaufskanal nutzen kénnen.

Von Beginn sollte es eine (DSVGO-konforme) Datenstrategie geben:

* Welche Daten sollen bei welchen Interkationen bzw. Anlassen in welcher Form gesammelt
und ausgewertet werden?

e Wem werden diese Daten in welche Menge und Form zur Verfligung gestellt?
So viel wie moglich standardisieren und automatisieren.

So viele bestehende Tools nutzen wie moglich, wie z. B. Bezahldienst,
Warenkorb, Editor, Community-Funktionalitat, Kartendienst.
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Die Erfolgsgeschichte aus Hamburg!

Seit 2 Jahren auf dem Markt
Bereits mehr als 140.000 verkaufte tigerboxen
Deutschlands erfolgreichster Kinder-Audio Streaming Service

Mehr als 10.000 Titel mit allen relevanten Lieblingshelden, Serien,
Hor-Evergreens und Kindermusik

Einzigartige Verbindung von Content mit einem passenden
Hardware-Device fir das Kinderzimmer

Walled Garden - kindersichere Hor-Oase fir Kinder mit
praktischen Eltern-Funktionen

Schon Uber 75.000 Abonnenten




Wie das tigermedia Plattformmodell aussieht g

Das Henne-Ei Problem & der Schlissel dazu

€€E €€€
Prepaid/Abo Lizenzgebihren

———
-geber

tigermc.dia

Kundengewinnung durch
subventionierte Hardware
= Marketinginvest

Gewinnung von Contentvertragen
(> 100 Contentgebern)
>> Kontinuierlicher Ausbau

Bﬁlﬂb@. Sternenschwer ElSKCS‘NIGlN
B E Cvas_Blafim . Die drei .
l'l ,3'(’:.} Fiinf Freunde 7 ﬁ

7SR o | @ BiBiscsc

Reichweite ¢ == === & Reichhaltigkeit
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Uber die Herausforderungen eines Newbies

CONTENT IS KEY!

» Langwierige Verhandlungen

» Reputation hilfreich!

» Teilweise hohe Vorabzahlungen

STREAMING IS FOR PROS

» Erwartungshaltung der Nutzer:
Reibungsloses Horen

» Technologisch komplex

» Herausforderung Abrechnung

STARTING FROM SCRATCH

» Hohes Marketinginvest fir
Kundenaufbau nétig

» Aufbau Offline-Vertrieb

KEEP THEM INTERESTED!

» Fokus des Geschaftsmodells auf
langerfristige
Kundenbeziehungen

» Daten nutzen!




Readly ist Pionier im Marktsegment
und Europas filhrendes
Digitalangebot fiir Magazine

Verlage Titel Ausgaben
Markte Lander Sprachen
App Store rating Buros Mitarbeiter

PURPOSE

Bringing the magic of
magazines into the future

App Store | | amazonappstore

) EXPLORE IT ON

GETITON 5
" Google Play | | *= AppGallery




Die Readly App | Features

Q0O
i g e

O

Familienaccount

Teile den Account mit deiner Familie,
5 Profile inklusive

Mobile reading

Das mobil-angepasste Lesen
vergroRert die TextgroRe mit allen
Inhalten auf eine Spalte, wodurch
textlastige Artikel auf kleinen Geraten
leichter lesbar sind.

Suchfunktion

Die Suche hilft, aus Tausenden
Artikeln neueste Inhalte zu
bestimmten Themen zu finden.

Offline Lesen

Magazine herunterladen und auf
jedem Gerat lesen, Smartphone
oder Tablet

Leseempfehlungen

Entdecken neuer Zeitschriften
basierend auf Vorlieben und
Leseverhalten

Keine Verpflichtungen

Es gibt keine Vertragslaufzeit,
das Abonnement lasst sich
jederzeit kiindigen




Readly Insight | Value Proposition

!
\ /
- - /
- e
. 4
Y 4 \ —
Validitat Innovativitat Convenience
e 40 Mrd. nutzergenerierte e Intuitives Interface e Mehrere Logins
Datenpunkte e Interaktivitat e Downloadfunktion
e 100% Reprasentativitat e Kontinuierliche Weiterentwicklung e Presentation-ready

e Tagliches Update e Dediziertes Team e Web-based Interface




ARBEITSGRUPPEN
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Aufgabenstellung: Grober Projektplan

o Welche Bausteine und welche Meilensteine sollte ein
Projektplan fur dieses Digitalprojekt haben:
Launch einer Hunde-App?

» Bitte notieren Sie die Ergebnisse auf Klebezettel und
legen fest, wer prasentiert.
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ERFOLGSFAKTOREN
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Jedes Digitalangebot ist auch eine App(lication)!

* |m Unterschied zu Printprodukten hat e Usability ist zentral.
ist jedes Digitalprodukt Software. v’ Usability-Tests sind Pflicht!
e Oft besteht eine App / ein Portal aus  Abhingigkeit von
einer Reihe von integrierten Diensten o Devices (>Testen!)
von Drittanbietern. o Softwarep;attformen (Browser, Betriebssysteme,
. . . = Testen!
° Entw_ch.(Ier, UX-Desinger, Analytlcs- o Social Media-Kanile (YouTube, Facebook,
Spezialisten, Content Manager, Instagram etc.)
Online-Marketing sind im Spiel. o Vermarktungsplattformen (wie Amazon oder
v . | AppStores)
Teamwork von Beginn an! _ _
_— : : * Nutzerdaten spielen eine zentrale
v" Kommunikationsprozess ist notwendig. Rolle

v Ohne ein professionelles
Datenmanagement geht es nicht.
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Merkmale digitaler Geschaftsmodelle

Wie schon bei Software: Versionierung als
Weiterentwicklung, das Produkt ist nie fertig.

Weiterentwicklung durch Markterfahrung nach dem Launch,
im extrem als ,,Minimale Viable Product”: Gestartet wird mit
der zentralen Funktionalitat, Kundenfeedback und
Nutzungszahlen als Treiber fur die Weiterentwicklung.

Skalieren gut, da nur Soft- und (mietbare) Hardware.

Geschaftsmodellwechsel ist leichter moglich, Reichweite und
Nutzungsintensitat konnen auf unterschiedlichen Wegen
monetarisiert werden.

Traditionelle Vermittler werden durch neue ersetzt
(Buchhandel durch Amazon, Taxizentralen durch MyTaxi).
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4 Erfolgsfaktoren fiir die Umsetzung

Gememsa;rll;;llswn oz Kundenorientiert Digital-Know-how Unternehmenskultur

e Purpose: Sinnhaftigkeit e Zielgruppenbeschreibung e IT-Strategie: Was ist Core, * Neues Denken erwiinscht:
jenseits von Ertragszielen durch Segmentierung, was Convenience Change Management

e Mission: Personas (nur mit Mafo!), (Standard)? e Kompetenzen
Nutzen fiir die Kunden Milieus und andere Tools e Mitarbeiter*innen  Ressourcen

o Ziele (Vision): * Analysen durch qualitative e Trendbeobachtung und - « Projektmanagement-
Klar formuliert (qualitativ Marktforschung und Daten bewertung Methode
und quantitativ) ¢ Kundenintegration (agile

e Support durch
Management

e Kommunikation
e KPI-Orientierung

Vorgehensweise,
Prototyping)
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Links und Literatur

https://www.garyfox.co

Oliver Gassmann, Karolin Frankenberger, Michaela Csik
Geschaftsmodelle entwickeln. 55 innovative Konzepte mit dem

St. Galler Business Model Navigator

Oliver Gassmann, Karolin Frankenberger, Michaela Csik: Der St.
Galler Business Model Navigator. 55+ Karten zur Entwicklung
von Geschaftsmodellen

Dark Horse: Digital Innovation Playbook. Das unverzichtbare
Arbeitsbuch fir Grinder*innen, Macher*innen und Manager*innen

Christian Hoffmeister: Digital Business Modelling. Digitale
Geschaftsmodelle entwickeln und strategisch verankern

Tien Tzuo: Das Abo-Zeitalter
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https://www.garyfox.co/
https://fachbuch.hanser-ebooks.de/ebook/bid-2310446-geschaeftsmodelle-entwickeln-55-innovative-konzepte-mit-dem-st-galler-business-model-navigator.html
https://fachbuch.hanser-ebooks.de/ebook/bid-2310446-geschaeftsmodelle-entwickeln-55-innovative-konzepte-mit-dem-st-galler-business-model-navigator.html
https://www.buecher.de/shop/fachbuecher/der-st-galler-business-model-navigator/gassmann-oliverfrankenberger-karolinchoudury-michaela/products_products/detail/prod_id/60720867/
https://www.buecher.de/shop/fachbuecher/der-st-galler-business-model-navigator/gassmann-oliverfrankenberger-karolinchoudury-michaela/products_products/detail/prod_id/60720867/
https://www.buecher.de/shop/fachbuecher/der-st-galler-business-model-navigator/gassmann-oliverfrankenberger-karolinchoudury-michaela/products_products/detail/prod_id/60720867/
https://www.digital-innovation-playbook.de/
https://www.digital-innovation-playbook.de/
https://www.hanser-elibrary.com/doi/book/10.3139/9783446452664
https://www.hanser-elibrary.com/doi/book/10.3139/9783446452664
https://www.lehmanns.de/shop/wirtschaft/45747747-9783864706097-das-abo-zeitalter

Profil und Kurzvorstellung

Ehrhardt F. Heinold

Heinold, Spiller & Partner
Unternehmensberatung GmbH

BehringstralRe 28a
22765 Hamburg
Telefon: 040/3986620
Fax: 040/39866232

www.heinoldandfriends.de
ehrhardt.heinold@hspartner.de

Teamorientierte Begleitung von Zielfindungs-, Strategie- und
Veranderungsprozessen in der Medienbranche

Ehrhardt F. Heinold unterstiitzt seit 1995 als geschaftsfihrender
Gesellschafter der Heinold, Spiller & Partner Unternehmensberatung
Medienunternehmen und Institutionen bei den Themen
Publishingstrategie, Geschaftsmodellentwicklung und digitale
Transformation. Neben Fach-, Special Interest- und Publikumsverlagen
berat Heinold Non-Profit-Organisationen (v.a. wissenschaftliche
Institute, Stiftungen und Bibliotheken). Heinold ist Autor und
Herausgeber von Fachstudien (u.a. ,,Marktstudie zu Crossmedialen
Redaktionssystemen® und ,,Change Management in Fachverlagen. Am
Beispiel Einflihrung eines Redaktionssystems*), Verfasser von
Fachaufsatzen und Seminarleiter. Er ist zudem Griinder und Leiter der
seit 2002 jahrlich durchgefiihrten Fachtagung CrossMediaForum.
Heinold zahlt laut kresspro zu den 25 wichtigsten Medienberatern in
Deutschland.
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