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Business Development — mehr als ein Buzzword (Teil 1 von 2)

~Business Development”, wértlich libersetzt ,,Geschéafts- oder Unternehmensentwicklung®,
weckt Assoziationen mit Wachstum, Innovation oder auch nachhaltiger Steigerung des

Unternehmenswertes.

Doch was genau ist Business
Development, und wie kann ich
Business Development fiir mein
Unternehmen nutzen?

Wer sich auf die Suche begibt und wis-
senschaftliche oder auch praxisnahe
Fachliteratur zu Rate zieht, wird sehr
schnell feststellen, dass er vergeblich
die eine und allgemeingultige Defini-
tion zu finden sucht. Das liegt unter an-
derem daran, dass Business Develop-
ment kein einfaches oder eingangiges
Konzept wie zum Beispiel die bekannte
Erfahrungskurve ist.

Deshalb taucht Business Development
als Schlagwort in vielen Kontexten auf
und wird insbesondere im amerikani-
schen Sprachgebrauch zum Teil belie-
big fur jede MaBnahme gebraucht, die
wirtschaftliche Unternehmungen und
Projekte zum Erfolg bringen soll.

Business Development wird so zu einem
Buzzword degradiert, einer ungenauen
Begrifflichkeit, die z.B. im betriebswirt-
schaftlichen oder politischen Umfeld
Verwendung findet, um den Zuhorer
durch den Anschein von Fachwissen
zuU beeindrucken. Bisweilen wird je-
doch das Gegenteil erreicht, denn der
Gebrauch von Buzzwords fuhrt dazu,
dass Aussagen verschleiert und Satze
in unverstandliche Konstrukte verwan-
delt werden.

Um Business Development als struk-
turierten Ansatz zur nachhaltigen Ent-
wicklung fir Unternehmen nutzbar

zu machen, liegt dem Beratungsansatz
. Business Development @ TellSell
Consulting” eine konkrete, aber um-
fassende Definition zugrunde. Diese
schafft die Rahmenbedingungen fur ei-
nen strukturierten und systematischen
Business-Development-Prozess und
macht das Konzept greifbar:

Definition:

Business Development ist die
systematische ErschlieBung
und Weiterentwicklung von
Geschéftsmodellen mit dem Ziel,
Unternehmen zukunftsféhig und
langfristig erfolgreich zu machen.

Ein Geschaftsmodell beschreibt dabei,
welche Leistungen ich wie fiir wen
erbringe und wird folglich durch drei
Kerndimensionen beschrieben:

1. Das ,Was", also die Leistungen
bzw. Produkte,

2. das ,Fur wen”, also Zielgruppe
bzw. Markt und

3. das ,,Wie"”, also die Ausgestaltung
der Wertschopfungskette.

Ist ein Geschaftsmodell zu erweitern
bzw. neu zu erschaffen, missen eine
oder mehrere dieser Kerndimensionen
verandert werden. Dies kann zum Bei-
spiel durch Produktentwicklung (Apple
iPod und iTunes), die ErschlieBung neu-
er Markte (Expansion von Starbucks in
Europa Uber die Schweiz im Jahr 2001)
oder durch die ErschlieBung neuer Ver-
triebskanale (Vertrieb exklusiver Kollek-
tionen von Bogner Uber Karstadt) er-
reicht werden. Mdéglich ist auch die
gleichzeitige Veranderung mehrerer
Dimensionen, also zum Beispiel das
Angebot neuer Produkte an neue Ziel-
gruppen (Pflegeprodukte abgestimmt
auf die spezifischen Bedurfnisse von
Mannerhaut und ErschlieBung der
mannlichen Zielgruppe durch L'Oréal
und Nivea/Beiersdorf).

Business Development kann extern
oder intern motiviert sein.

Business Development ist in der Regel
durch markt- und/oder unternehmens-
bezogene Faktoren motiviert. Auf der
marktbezogenen Seite ergeben sich

zum Beispiel intensiver Wettbewerbs-
druck oder die Reaktion auf Veran-
derungen der Markt- und Umweltbe-
dingungen. Unternehmensbezogene
Faktoren beziehen sich auf die spe-
zifische Leistungsfahigkeit des Unter-
nehmens, z.B. die Starkung der In-
novationskraft zur Sicherung des
langfristigen Unternehmenserfolgs.
Getrieben werden markt- sowie unter-
nehmensbezogene Faktoren unter an-
derem durch Megatrends.

Der Begriff des ,Megatrends” wur-
de durch den Zukunftsforscher John
Naisbitt gepragt und bezieht sich auf
besonders tiefgreifende und nachhal-
tige Trends, die gesellschaftliche und
technologische Veranderungen be-
treffen und deren Dauer Jahrzehnte
umfasst. Beispiele fir Megatrends
sind die Alterung der Gesellschaft, die
Neue Nachhaltigkeit, die boomende
Gesundheit oder auch der Trend zur
Individualisierung.

Im Rahmen von Business Development
werden Veranderungen von Markt und
Umwelt antizipiert und Geschaftsmo-
delle daraufhin angepasst bzw. entwi-
ckelt. So sichert Business Development
als integraler Bestandteil der zukunf-
tigen Unternehmensausrichtung zu-
kinftiges Wachstum und langfristigen
Unternehmenserfolg. Entsprechend ist
der enorme Erfolg von Starbucks zu-
mindest teilweise dadurch zu erkla-
ren, dass das Unternehmen frihzeitig
den Trend zur Individualisierung, d.h.
die Nachfrage von Konsumenten nach
individuell auf ihre Bedurfnisse abge-
stimmten Produkten, aufgegriffen hat:
Starbucks bietet in jeder Filiale rund
2.000 Kaffeevariationen an.

Kontinuierliches Business Develop-
ment sichert den langfristigen
Unternehmenserfolg in einem
dynamischen Umfeld.
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Business Development ist dabei nicht
als punktuelles Krisenmanagement
oder isolierte Reaktion auf Verdnderun-
gen zu verstehen, sondern als kontinu-
ierlicher Prozess zur Starkung der Wett-
bewerbsposition. Punktuelles Krisenma-
nagement hilft lediglich voribergehend
durch eine kurzfristige Verbesserung
der Stellung im Markt nach einer (wirt-
schaftlichen) Krise des Unternehmens,
kontinuierliches Business Development
hingegen ermoglicht mittel- und lang-
fristig eine erfolgreiche Positionierung
gegentber dem Wettbewerb.

Business Development zur kontinuierlichen Verbesserung
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Die relative Wettbewerbsposition im
Rahmen eines kontinuierlich angeleg-
ten Business-Development-Prozesses ist
dabei insbesondere vom Grad der Ge-
schaftsmodellinnovation abhangig. So
verandert die Entwicklung einer neuen
Produktvariante zur ErschlieBung neuer
Zielgruppen das bestehende Geschafts-
modell in geringerem MaBe als beispiels-
weise die ErschlieBung eines neuen Ver-
triebskanals bei einem Herstellerunter-
nehmen, das bis dato ausschlieBlich
Uber den Einzelhandel vertrieben hat.
Und die Entwicklung eines radikal neu-
en Geschaftsmodells wiederum, wie
z.B. die Griindung der Scout24-Gruppe
durch TellSell Consulting im Jahr 1998,
ist nicht vergleichbar mit einer reinen
Weiterentwicklung der Wertschépfung
von Unternehmen durch Ergdnzung
eines zusatzlichen Vertriebskanals. Ent-
sprechend unterschiedlich sind auch die
Risiken und potenziellen Erfolgswirkun-
gen von Business Development in Bezug
auf die relative Wettbewerbsposition.

Der TellSell Business Development
Cube® bildet die Grundlage fiir die
systematische Identifikation von
Handlungsfeldern.

Unabhangig vom Grad der Geschaftsmo-
dellinnovation greift TellSell Consulting
im Rahmen von Business-Development-
Projekten auf ein strukturiertes und stan-
dardisiertes Vorgehensmodell zurtick.
Kernstick des erfolgreichen TellSell-
Consulting-Business-Development-
Prozesses ist dabei regelmaBig die Iden-
tifikation von High-Impact-Handlungs-
feldern innerhalb der drei Kerndimen-
sionen von Geschaftsmodellen unter
Bericksichtigung von Megatrends so-
wie markt- und unternehmensbezoge-
ner Faktoren.

Die Strukturierung der Suche nach er-
folgversprechenden Entwicklungsrou-
ten wird durch den TellSell Business
Development Cube® unterstitzt. Die-
ser ermdglicht eine umfassende und
integrierte Betrachtung aller méglichen
Geschaftsmodelle und Entwicklungs-
routen.

Business Development Cube®©
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sind auf Dauer Uberlebensfahig. Des-
wegen stehen bei der Analyse der Kern-
dimension Produkt/Dienstleistung die
Analyse von Zielgruppenbedurfnissen,
der Alleinstellungsmerkmale (USP) so-
wie die Auswertung der Zukunftsfahig-
keit von Produkten/Produktideen im
Fokus.

Die Analyse der Wertschopfungskette
bezieht sich sowohl auf die Position
des Unternehmens in der Wertschop-
fungskette der Industrie (Industry Value
Chain) als auch die Wertschopfungs-
kette innerhalb des Unternehmens
(Company Value Chain).

Die strukturierte Identifikation von
Handlungsfeldern kennzeichnet den
Startpunkt des Beratungsansatzes
.Business Development @ TellSell
Consulting”, der sich durch seine kla-
re Methodik und Vorgehensweise aus-
zeichnet, welche im Rahmen zahlreicher
Projekte entwickelt und erprobt wurde.
Die Kompetenz von TellSell Consulting
im Bereich Business Development
wurde entsprechend zum zweiten

Mal in Folge im Rahmen der Hidden-
Champions-Studie des Wirtschaftsma-
gazins Capital eindrucksvoll bestatigt.

Das Ergebnis: Platz eins fiir TellSell Consulting
Business Development Capital

Rang Beratungsunternehmen, Punkte* M = TellSell Consulting Platz 1
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Die Betrachtung beginnt mit der Eva-
luierung der Marktdimension und um-
fasst sowohl bestehende als auch neue
Markte und Zielgruppen. Im Vordergrund
stehen MarktgréBe und -potenzial unter
Berticksichtigung des Marktlebenszyklus,
die Wettbewerbsintensitat, aber auch
die Identifikation spezifischer Markt-
eintrittsstrategien.

Nur Unternehmen, deren Produkte bzw.
Dienstleistungen Kundenwinschen ge-
ntgen bzw. Erwartungen Ubertreffen,

Das vorliegende Dokument stellt eine Quintessenz der TellSell-Consulting-
Expertise zum Thema Business Development dar. Detailliertere Informationen
kénnen wir lhnen gern im Rahmen eines persénlichen Gesprédches zur

Verfligung stellen.

Ilhre Ansprechpartnerin Sandra Gléde

* Anteil der Befragten, die den aufgefihrten Be-
ratungsfirmen die jeweils héchste Kompetenz
bezgl. des genannten Kriteriums beimisst.
Quelle: ,Hidden Champions des Beratungs-
marktes”, WGMB, Prof. Dr. Dietmar Fink, 2009

Lesen Sie in der nachsten Ausgabe der
Business Development Spotlights, wie
TellSell Consulting durch eine Verknlp-
fung von kreativen Methoden mit struk-
turiertem Vorgehen neue Anséatze fur
markt- und zukunftsfahige Geschafts-
modelle gemeinsam mit Klienten iden-
tifiziert und umsetzt.
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