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— Der Anlass

Herr Lehmann ist Geschaftsfiihrer und Inha-
ber der Lehmannaudio Vertriebs GmbH, einem
Unternehmen welches in Deutschland High-
End-Musikverstarker entwickelt und produziert.
Als studierter Toningenieur entwickelt Herr
Lehmann Phono- und Kopfhorerverstarker fir
Musikliebhaber:innen weltweit. Der Vertrieb im
High-End-Segment lauft stark liber den stationa-
ren Einzelhandel (spezialisierte HiFi-Geschéfte).
Allerdings ist der Konkurrenzdruck von Online-
Plattformen wie Amazon spurbar. Herr Lehmann
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Losung

Aufgrund der Entfernung Koln-Magdeburg wur-
den sechs Online-Termine mit jeweils einer Stun-
deim Sommer 2020 durchgefiihrt. Inhalt des ers-
ten Termins war die Visualisierung des aktuellen
Geschaftsmodells sowie die Beschreibung des
Spektrums an Kund:innen. Letzteres erfolgte mit-
tels einer im Workshop erarbeiteten Typologie.
Um die jeweiligen Kund:innen besser kennenzu-
lernen wurden auf Basis der Kund:innentypologie
Personas fiir Endkund:innen abgeleitet, also fikti-
ve Kund:innen, die mit ihren Eigenschaften stell-
vertretend fiir eine groBere Anzahlan Kund:innen
stehen. Der 48-jahirge Genussmensch Klaus, der
High-End-Audio zu seinen wichtigsten Hobbys
zahlt und neue Gerate gern durch Ausprobieren
im Fachhandel kennenlernt, ist ein Beispiel fir
eine solche Persona. Fir ihn wurde im nachfol-
genden Workshop eine Customer Journey Map
erarbeitet. Mitihr wurde Klaus bei dem Kauf eines
neuen Phonoverstarkers von dem ersten An-
knipfungspunkt mit einem solchen Gerat bis hin
zum tatsachlichen Kauf bei Lehmannaudio be-
gleitet.

Dazuwurden nicht nur Klaus Handlungen und Ge-
danken in den einzelnen Kaufphasen erarbeitet,
sondern auch die madglichen Kundschaftskon-
taktpunkte zu Lehmannaudio identifiziert.

betreibt bereits einen eigenen sehr professionellen Web-
auftritt und mehrere Social Media-Kanale, um auch seine
Endkund:innen direkt zu erreichen. Dennoch wollte Herr
Lehmann wissen, wie die Digitalisierung seinen Kontakt
zu den Endkund:innen voranbringen konnte, ohne die Ver-
triebspartneriinnen zu tibergehen. In einem Online-Semi-
nar des Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Magdeburg
zum Thema digitale Geschaftsmodelle wurde er fiindig. In
einer anschlieBenden Digitalisierungssprechstunde wurde
ein Mini-Umsetzungsprojekt vereinbart.

Auf Basis dieser ,Kundenreise” von Klaus erfolgte im An-
schluss die Identifikation von digital-gestiitzten Ansatz-
punkten, mit denen Klaus noch intensiver beim Kaufpro-
zess begleitet werden kann. Als eine konkrete Mafinahme
wurde bspw. abgeleitet, dass die Vermittlung von Gera-
ten zum Test des Klangerlebnisses vor dem Kauf liber die
Webseite unterstiitzt werden kann. Indem Zusammenhang
wurden auch erste Ideen zur Umsetzung der Malnahmen
entwickelt. Die Akzeptanz der Vermittlung von Testgeraten
kann beispielsweise mit einem ,Zauberer-von-0z“-Proto-
typ getestet werden. Dazu wird eine Website veroffentlicht,
Uber die potenzielle Kund:innen den neuen Service in An-
spruch nehmen konnen. Dazu miissen diese beispielswei-
se das Gerat auswahlen, das sie gern testen wiirden, den
Testzeitraum bestimmen und ihre Adressdaten eintragen.
Um nicht ad hoc alle dafiir erforderlichen Abwicklungs-
bzw. Logistikprozesse aufbauen zu miissen, ohne zu wis-
sen, ob das neue Wertangebot auch wirklich angenommen
wird, erfolgt die Abwicklung der lber die Website einge-
henden ,Mietauftrage” zunachst manuell. Fir die Kund-
schaft ist das jedoch nicht ersichtlich. Stellt sich heraus,
dass zahlreiche Kund:innen die neue Dienstleistung in An-
spruch nehmen werden, wird eine automatisierte Abwick-
lung aufgebaut. Auf diesem Weg kann Lehmanaudio mit
vergleichsweise geringen Investitionskosten die Akzep-
tanz des neuen, digital-gestiitzten Wertangebots testen.
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DAS HAT DEM UNTERNEHMEN DAS HATES GEKOSTET
SEHR GEHOLFEN

Ein Mini-Umsetzungsprojekt mit dem Kompe-
Die Diskussion mit den Digitalisierungsexpert:in- tenzzentrum ist fir die Unternehmen kostenfrei.
nen hat Lehmannaudio zum einen aufgezeigt, Da Lehmannaudio bereits sehr gut im Bereich
dass der eingeschlagene Weg im Bereich digitale Social Media aufgestelltist, wurdenin den einzel-
Kund:innenansprache (Webseite, Social Media) nen Terminen kleine Verbesserungsvorschlage
genau der richtige ist und sich einige KMU an Leh- entwickelt, die zunachst prototypisch fir wenig
mannaudio ein Beispiel nehmen kénnen. Zum an- Aufwand durch eine Agentur umgesetzt werden
deren wurden konkrete und schnell umsetzbare kénnen.

Ideen gemeinsam entwickelt.

DAS WURDE DAS UNTERNEHMEN NICHT
WIEDER MACHEN

.Im eigenen Saft schmoren® ist auf Dauer nicht
der richtige Weg. Der unbefangene Blick von au-
Ben eroffnet neue Perspektiven und hinterfragt
eingefahrene Muster. Die Zusammenarbeit mit
externen Expert:innen und der Austausch mit an-
deren bringt das Unternehmen starker voran.
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,Der Verkauf von emotional aufgeladenen, stark erklarungsbediirftigen Produkten im hochpreisigen
Segment funktioniert nur bedingt im Online-Bereich. Die Bindung zur Marke kann ich aber online
sehr gut unterstiitzen, mit dem Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Magdeburg sind zwei, drei
neue Ideen dazu gekommen.”

Volker Brandt | Geschéftsfiihrung
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Mehr Informationen

finden Sie hier:

www.vernetzt-wachsen.de
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