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Willkommen im Digital Bootcamp!

Wenn Du digitale Prozesse und Vorteile nicht
nur nutzen, sondern auch verstehen und vo- Du willst mehr? Du siehst dich in deiner
rausdenken mochtest, dann bist du hier ge- beruflichen Zukunft als digitaler Kopf und
nau richtig. Gerade die letzten Monate haben unternehmerischer Macher?

gezeigt, in wie vielen Bereichen — privat wie _ o ]
wirtschaftlich - das digitale Potential noch Dann ist vielleicht unser dualer betriebs-
wirtschaftlicher Bachelorstudiengang
.Digital Leadership” etwas fir dich!

nicht ausgeschopft wird. Sie haben aber auch
gezeigt, wie viel geht, wenn es gehen muss.
Und wenn man an der Corona-Pandemie
Uberhaupt etwas Gutes finden wollte, dann
hatte das sicher mit Digitalisierung zu tun.

www.vwa-bs.de/dual-digital-leadership

Mit dem Digital Bootcamp wollen wir dafur
sorgen, den gerade entstandenen Digitali-
sierungsschwung nicht wieder zu verlieren,

sondern ihn durch regelmalige Auseinander Starte in die
setzung mit dem Thema Digitalisierung wei- L. .
ter anzuschubsen. In dieser und den kom- dlgltale Arbeitswelt

menden Ausgaben werden wir Gedanken mit Spannenden Aufgaben—
und Konzepte aus der Digitalisierung und

Geschéaftsmodelle vorstellen, die einfach und wir begleiten Dich dabei
schnell anwendbar sind. Wir werden uns mit 7 A

und sorgen fiir das notige
Begrifflichkeiten, Konzepten, Tools und Tech- g f g
niken beschaftigen und zeigen, wo wir den Know-how.

digitalen Hebel ansetzen konnen.

vwa-bs.de
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Digital Bootcamp — Runde 3

Diesmal stehen im digitalen Bootcamp wie-
der drei Begrifflichkeiten vorne an:

Digitaler Login

Kundenbindung ist nicht immer eine freiwilli-
ge Sache. Denn manchmal sind wir auch ge-
zwungen, bei einem Unternehmen zu bleiben,
well die Hurde eines technischen Umstiegs
uns zu hoch erscheint. Ob das als Anbieter
eine gute Strategie ist, ist sicher noch nicht
abschlieRend geklart. Sicher ist aber, dass
es sich auf Quoten der Weiterempfehlung
auswirken wird. Das lasst sich daran festma-
chen, dass zwei grofse Internetunternehmen
sich gegensatzlich entschieden haben. Apple
verfolgt diese Strategie und hat nicht gerade
wenig Erfolg. Ganz im Gegenteil zeigen neue
Produkte, dass die so genannte Ubiquity (All-
gegenwartigkeit) durch weitere Homepods
und noch mehr Apps zu nahtlosen Ubergan-
gen zwischen der Hardware massiv erweitert
wird. Apple schliel3t und erganzt sein System.

Genau den umgekehrten Weg hat Google ein-
geschlagen und nicht zuletzt mit Android eine
kostenlose und kompatible Technologie mit
vielen AnknUpfungsmoglichkeiten geschaf-
fen, die zu einem hoheren Marktwachstum
fuhren. Die Plattform bleibt offen flr Netz-
werkpartner. Folglich kann Google sich auf
Bereiche konzentrieren, in denen es seine
Kernkompetenzen sieht. Gleichermalen ist
nicht ausgeschlossen, dass Lucken spater
wieder besetzt werden.

vwa-bs.de

Falls Sie Technologiepartner suchen oder Uber
einen \Wechsel bestimmter Services nachden-
ken, sollten Sie Anbieter nach diesem Gliede-
rungskriterium screenen, um sich spater nicht
zu argern, wenn Sie entweder gebunden sind
oder gewisse Nischenservices nicht angebo-
ten werden.

Everything as a Service

Geschaftsmodelle der Zukunft werden we-
gen einfacherer Kommunikation und stei-
gender Kundenanforderungen immer starker
dienstleistungsorientiert ausgerichtet. Dar
aus folgt aber auch, dass einzelne Leistungs-
bestandteile isoliert und einzeln angeboten
werden konnen. Galt friher die Maxime, dass
Kostenvorteile vor allem durch grofse Produk-
tionszahlen im eigenen Unternehmen erreicht
werden konnen, gilt in der digitalen Zukunft
vielleicht die Spezialisierung. Je komplexer
Dienstleistungen sind und je mehr Teilleis-
tungen einflieRen, desto mehr Maoglichkei-
ten bieten sich Partner und Servicebausteine
einzubauen. Uberlegen Sie sich also einmal,
welche Leistungen fur Sie strategisch ent-
scheidend sind und welche Sie gerne ausla-
gern mochten, um sich auf das \Wesentliche
zu konzentrieren. Digitale Grundrisslosungen
sind doch ein gangiges Beispiel.

Customization

Mit der Entwicklung hin zu jingeren Genera-
tionen verandert sich auch das Nutzerverhal-
ten. Wahrend das Ziel der Nutzer in moglichst
individuell auf sie zugeschnittenen Leistun-
gen besteht, wlnschen sie sich dennoch
eine starke Marke, mit der sie sich identifi-
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zieren konnen und aus der sie ein gewisses
Qualitatsversprechen ableiten. Gerade Unter
nehmen der Modebranche und Sportartikel-
hersteller haben diesem Trend schon ent-
sprochen und stellen Produkte so her, dass
fast alle Kundenwinsche in Form und Farbe
umgesetzt werden konnen. Neue Geschafts-
modelle der Digitalisierung mussen folglich
eine fest greifbare Qualitatsbasis vorweisen,
die sich jedoch sehr spezifisch interpretieren
lasst. Versuchen Sie also herauszufinden, was
den wichtigsten Qualitatsfaktor aus Sicht Ih-
rer Kunden darstellt und was der Kunde gerne
nach eigenen Wunschen gestalten mochte.
Stellen Sie diese Botschaften auch werblich
heraus.

Auf den ersten Blick erscheint der Gedanke
nur schwer von Produkten auf immobilien-
wirtschaftliche Dienstleistungen zu Ubertra-
gen. Auf der anderen Seite lassen sich aber
immense Vorteile in der Kundenbindung und
Weiterempfehlung erreichen. Gerade in Pha-
sen des Aufbaus eines Kundenstamms oder
zunehmend schwerer Objektakquise, lohnt
es sich vielleicht, neue Wege zu gehen. Das
Ausmald der Einbindung und Individualisier
barkeit von Kundenleistungen wird Ubrigens
als Involvement bezeichnet.

vwa-bs.de

Studiere dual + digital:

Duales Studium Betriebswirtschaft mit
Schwerpunkt DIGITAL LEADERSHIP an der
VWA BS in Freiburg

JETZT INFORMIEREN:

www.vwa-bs.de/dual-digital-leadership
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Autor:
Prof Dr. Marco Wolfle

Ist Akademischer Leiter der Steinbeis-Institu-
te VWA Business School und CRES (Center
for Real Estate Studies) und Initiator des di-
gitalen Lernens im Freiburger Haus der Aka-
demien.

Seite 2



