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Was Sie konnen, wird auch in
anderen Bereichen gebraucht.

Herausforderung

Thr Unternehmen verfligt Gber spezielles Wissen, Technologie, Organisation und
tatkraftige Menschen. Ein gewachsenes Potential, bereit fir neue Aufgaben. Stark
genug fur weiteres Wachstum, fir die Eroberung von Gebieten, an die Sie bisher
noch nie gedacht haben. Bleibt die Frage, welche Markte Ihnen realistische Chancen
bieten. Woflr Thre Skills anderweitig einsetzbar sind. In welchen benachbarten
Branchen gerade Ihre Starken gefragt sind.

Methode

Wir klaren Ihre Kompetenzen, Ressourcen und Potentiale. Fur diese ermitteln wir
neue Anwendungsfelder und Markte. Gemeinsam durchkdmmen wir dazu unsere
umfangreiche Branchendatenbank und identifizieren IThre Mdglichkeiten fur neues
Wachstum.

Zu den potentiellen Zielmarkten nehmen wir Kontakt auf, ermitteln deren
Bedlrfnisse und erarbeiten die Value Proposition. Zudem suchen wir nach Early
Adoptern und Joint Development Partnern. AbschlieBend bringen wir alle an einen
Tisch, um Chancen und Risiken sorgfaltig abzuwagen. Hier ebnet sich der Weg fur
Ihren sicheren Zukunftserfolg.



Beispiel: GETZNER TEXTIL AG

Die Kernkompetenz der Getzner Textil AG lag bisher in der Herstellung
hochwertiger Damast-Stoffe, wie sie vor allem im arabischen Markt stark
nachgefragt werden. Im LEAD Transfer Projekt fanden wir heraus, dass die auf3erst
spezialisierten Verarbeitungsmethoden von Getzner auch fur bestimmte Textilien
im medizinischen Bereich erfolgreich einsetzbar sind, wo hohe spezifische
Anforderungen mit entsprechender Kaufkraft und gro3em Marktvolumen
ausgestattet sind.
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Phase 1: interne & externe Analyse

Die grindliche Analyse Threr Wertschopfungskette schafft ein umfassendes
Verstandnis Threr Prozesse und Kompetenzen.

Wir klaren mit Thnen

e die vorlaufige Einschrankung der Branchenauswahl
e die Kernkompetenzen Thres Unternehmens

e den potentiellen Nutzen fiir neue Anwendungsfelder

In Interviews mit Know-how Tragern innerhalb Thres Unternehmens erheben wir
Thre Kompetenzen in den Dimensionen Prozesse, Produkteigenschaften und
Kundennutzen.

Die festgestellten Kompetenzen Uberprifen wir auf ihre Eignung zum Transfer auf
andere Branchen. In einem gemeinsamen Workshop werden die Kompetenzen
bewertet, priorisiert und fir den Transfer ausgewahlt.
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Phase 2: LEAD Transfer Datenbank

Mit breitem Branchenwissen und umfangreichen Datenressourcen finden wir flr
jeden Kunden eine Mdglichkeit zum Wachstum.

Wir orientieren uns an der wissenschaftlichen Methode des ,Technological
Competence Leveraging"*. Mit dem Wissen aus Uber 250 Innovationsprojekten
haben wir eine Kompetenzdatenbank aufgebaut, aus der wir jene Branchen
ermitteln, in denen Thre Kompetenzen bendtigt werden.

Diese Datenbank fuB3t auf dem GICS (Global Industry Classification Standard) und
enthalt umfassende Informationen Gber

¢ Kompetenzen

e Technische Prozesse

e Vertriebs- und Logistikprozesse

e Produkte mit den relevantesten Produkteigenschaften

o Kundennutzen, den Firmen generieren (sollten)

Das Ergebnis ist eine Longlist mit méglichen Anwendungsfeldern fur Thre
Kompetenzen.

Hier kdnnen wir aus dem Vollen schépfen. Wir finden auch fir IThr Unternehmen den
richtigen Zukunftsmarkt.

* u.a. Peter Keinz und Reinhard Priigl, WU Wien, ISAA-Methode / Technological Competence Leveraging

/




Phase 3: Grobanalyse

In der Grobanalyse wird die Attraktivitat der Markte, die in der Phase 2 in der
Transfer Datenbank identifiziert wurden, erhoben.

Die Analyse ist in einen quantitativen und in einen qualitativen Teil aufgebaut:

Quantitativ:

e MarktgroBe
e Marktwachstum

Qualitativ:

o Wettbewerber

o Markttreiber (high volume low margin / low volume high margin) und
Einstiegsbarrieren

Weiters werden die aktuellen Losungen im Markt, die Schwéachen der derzeitigen
L6sung und die Vorteile bzw. der potentielle Nutzen des eigenen Produkts erdrtert.
So wird die Basis fiir die Erarbeitung der Value Proposition gelegt.

Es entsteht ein ganzheitliches Bild des Marktes.

Am Ende werden die vielversprechendsten Markte fir die weiteren Schritte
ausgewahlt.
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Phase 4: Feinanalyse

Gemeinsam beleuchten wir Thren Markt in Vorbereitung auf ein persénliches
Gesprach. Analysieren, wo Sie stehen. Und was Sie brauchen, um einen neuen Markt
zu erobern.

Um die Machbarkeit Thres Markteintritts im neuen Zielmarkt nicht aus den Augen zu
verlieren, werden zu diesem Zweck die Inhalte individuell festgelegt.

Ziel der Phase 4 ist es, optimal auf Gesprache mit potenziellen Partnern vorbereitet
Zu sein.




Phase 5: Netzwerk

Wir kennen Thr Potential, wir kennen Thre Maglichkeiten. Nun ist es Zeit fir die
Kontaktaufnahme mit Thren zukinftigen Kunden.

Wir nehmen Kontakt auf zu Branchenvertretern und Early Adoptern.

In den Gesprachen testen wir kritische Hypothesen, erheben BedUrfnisse und
erarbeiten die relevante Value Proposition.

Schlussendlich vereinbaren wir persénliche Treffen mit Experten und Pilotkunden.
So konnen wir Thren Transfer in den neuen Markt exakt an den Kundenbedirfnissen
ausrichten.

Zeigt das fiur den Zielmarkt benotigte Kompetenz-Portfolio Liicken, konnen Sie
dieses mit Joint Development Partnern erganzen. Auch diese Kontakte bereiten wir
flr Sie vor.

Wie Sie sich auch entscheiden - wir unterstitzen Sie dabei.
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Das sind wir

LEAD Innovation ist Innovationspartner und begleitet Unternehmen durch das
gesamte Innovationsmanagement. Gegriindet als Spin-Off der
Wirtschaftsuniversitat Wien, unterstitzen wir seit 2003 unsere Kunden beim
Strukturieren, Planen, Entwickeln und Vermarkten von Innovationen.

Als Pioniere von Open Innovation haben wir begonnen. Heute bieten wir das
gesamte Spektrum des Innovationsmanagements an.

(0 R 9

TEAM ERFAHRUNG NETZWERK INTERNATIONAL

Mit 20 hochmotivierten Mitarbeitern begleiten wir seit Gber 15 Jahren
Unternehmen verschiedenster Industrien. Dabei bringen wir unsere Erfahrung
aus Uber 250 Projekten mit ein. Erfolgsversprechend dafir ist ein 15.000
Personen starkes Netzwerk an Experten und Wissenstréagern, die in den
Innovationsprozess integriert werden. Dieses Netzwerk ermdglicht es auf
effiziente Weise, interne Sichtweisen extern zu evaluieren und den Blick Uber
den Tellerrand zu wagen.

LEAD Innovation ist mit Standorten in Deutschland und Osterreich vertreten
und wickelt international Innovationsprojekte ab.

Kontakt

LEAD Innovation Management GmbH

Osterreich: +43 1 929 40 38
Deutschland: +49 89 2555 7134
www.lead-innovation.com
office@lead-innovation.com

Kunden

»Open Innovation bringt den Blick von auBBen ein, damit man nicht im
eigenen Saft schmort.“

Dr. Thomas Brauner,
General Manager PHILIPS Austria GmbH
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Weitere Referenzen finden Sie auf www.lead-innovation.com/referenzen.
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Bleiben Sie neugierig,
IThr LEAD Innovation Team.

www.lead-innovation.com




