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Framework fiir Geschiftsmodelle von
Unternehmenssoftwareplattformen
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Abstract: Megatrends like Digitization, Globalization and Customer Empowerment drive
companies in the IT Industry to constantly change their business models. In particular, the term
“Software Platforms” is still gaining significance in this context. This contribution suggests a
fromwork for exploring business models of software platforms for enterprise software. This
framework could then represent the basis for an industry comparision and a first step towards the
formulation of practical recommendations.
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1 Motivation

Megatrends  wie  beispielsweise die  Globalisierung, Digitalisierung  oder
Individualisierung beeinflussen Unternehmen in nahezu allen Branchen. Technologische
Trends wie das Cloud-Computing ermoglichen Unternehmen neue Moglichkeiten zur
Genierung von Kundennutzen, birgen aber gleichzeitig auch neue Herausforderungen
[Mal5, Pel6]. Der damit einhergechende Wandel verdndert Mirkte,
Wertschopfungsketten, Unternehmen und deren Geschiftsmodelle [Wil7, VCB14].

Insbesondere Anbieter von Unternehmenssoftware werden mit dieser Thematik
konfrontiert. Durch Trends wie dem Customer Empowerment und der Individualisierung
werden Softwareprodukte immer hdufiger als hybride Leistungsbiindel aus Software und
erginzenden Dienstleistungen mit Unterstiitzung von Komplementoren angeboten, die mit
ihren komplementidren Produkten und Dienstleistungen gro3en Einfluss auf den Umsatz
und Erfolg der Hersteller haben [Mal5]. Unternehmenssoftwareanbieter haben diese
Veridnderungen zu beriicksichtigen, weshalb sie ihre Geschiftsmodellkonzepte
entsprechend anpassen miissen [Pel6].

Daher riicken Geschiftsmodellkonzepte zunehmend in den Fokus der akademischen
Forschung, insbesondere als Thema der Wirtschaftsinformatik [PHH12, KT17]. Fiir die
Analyse von Geschiftsmodellkonzepten und dem Vergleich von verschiedenen
Geschiftsmodellen, werden geeignete Geschidftsmodellkomponenten benétigt. Allerdings
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besteht auch nach Jahren intensiver Beschiftigung in Wissenschaft und Praxis bisher
Unsicherheit dariiber, welche Notationselemente relevant sind [KJ12].

Mit dem vorliegenden Beitrag soll folgende die Forschungsfrage beantwortet werden: Wie
konnen Geschdftsmodelle von Unternehmenssoftwareplattformen beschrieben werden?

2 Stand der Forschung

2.1 Definition und Bestandteile von Geschiftsmodellen

Unter einem Geschiftsmodell wird ein angewandtes Geschiftskonzept verstanden,

welches vereinfacht die wertschopfenden Ablidufe, Funktionen und Interaktionen zum

Nutzen der Kunden, der Sicherung von Wettbewerbsvorteilen und der Erlosgenerierung

darstellt [10]. Osterwalder und Pigneur definieren: ,, Ein Geschdfismodell beschreibt das

Grundprinzip, nach dem eine Organisation Werte schafft, vermittelt und erfasst [OP11]."

Allerdings herrscht in der wissenschaftlichen Literatur keine Einigkeit beziiglich einer

allgemeingiiltigen Definition des Geschiftsmodellbegriffs. Der Begriff des

Geschiftsmodells erfahrt seit den 1990er Jahren im Zuge von IT-Griindungen zunehmend

Beachtung und findet vor allem Eingang in der Wirtschaftsinformatik [Ah16]. Durch

Geschiftsmodelle  werden  Vergleiche  unterschiedlicher ~ Unternehmen  und

Identifizierungen von Synergien zwischen Unternehmen ermoglicht [Pol3]. Ein

Geschiftsmodell besteht grundsitzlich aus drei Kernelementen [Po13]:

e Das Wertversprechen — legt fest, welchen Nutzen und Wert das Unternehmen
insbesondere durch ihre angebotenen Produkte und Dienstleistungen fiir Kunden und
strategische Partner stiftet.

o Die Leistungserstellung — oder Wertschopfung definiert, wie die angebotenen
Leistungen fiir den Kunden generiert und erbracht werden.

e Das Ertragsmodell — beschreibt, wie mit den angebotenen Leistungen Erlose erzielt
werden sollen [Bu09, Bil7, All11].

Diese drei Kernelemente werden in vielen Geschiftsmodellansidtzen aufgegriffen und

finden dabei unterschiedlich starke Beachtung [BRR02, Sc15]. Osterwalder und Pigneur

unterteilen das  Geschidftsmodell in die Bestandteile ,,Wertversprechen®,

»Schliisselpartner®, Schliisselaktivitdten®, ,.Schliisselressourcen®,
,Kundenbeziehungen®, ,Kundensegmente*, ,Wertangebote®, ,,Kanile®,
»Kostenstruktur” und ,,Einnahmequellen* [OP11]. Diese Gliederung wird im Folgenden
zur Entwicklung des Frameworks fiir Geschiftsmodelle von

Unternehmenssoftwareplattformen herangezogen.
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2.2 Unternehmenssoftwareplattformen

Als Unternehmenssoftwareplattformen werden nachfolgend Plattformen verstanden, die
es — bspw. iiber das Vorhandensein offener Interfaces — dritten Unternehmen, den
sogenannten Komplementoren, ermoglichen, Leistungen auf dieser Plattform zu erbringen
bzw. anzubieten. Gawer spricht hierbei von Branchenplattformen (englisch Industry
Platforms) als offenste Form der Softwareplattformen [Mal5, Gal4].

3 Entwicklung des Frameworks

3.1 Anforderungen an Geschiftsmodellkomponenten

Fir das Geschiftsmodellframework zur Analyse und zum Vergleichen von
Geschiftsmodellen von Unternehmenssoftwareanbietern werden nachfolgend in
Abschnitt 3.2 die relevanten Komponenten identifiziert. Die Komponenten und ihre
Auspriagungen werden durch Geschéftsmodellliteraturanalyse ermittelt und unterliegen
gewissen Anforderungen. Die identifizierten Geschiftsmodellkomponenten werden dabei
jeweils nach der gleichen Struktur beschrieben. Zunidchst werden die einzelnen
Komponenten inhaltlich beschrieben, anschlieBend werden ihre einzelnen Auspriagungen
betrachtet [Pel6].

Dabei sollen die ausgewidhlten Geschiftsmodellkomponenten durch eine
tiberschneidungsfreie Anordnung eine klare Abgrenzung zueinander erhalten [St15]. Zur
besseren Ubersicht sollen die Geschiftsmodellkomponenten, die zur umfassenden
Betrachtung vollstindig sein miissen, zudem einer {iibergeordneten Komponente
zuordenbar sein, um diese anschlieBend iibersichtlich zusammenfassen zu konnen [Pel6].

3.2 Geschiftsmodellkomponenten

Die relevanten Geschiftsmodellkomponenten und ihre Parameterausprigungen werden
auf Grundlage, der in Abschnitt 2.1 vorgestellten Bausteine nach Osterwalder und Pigneur
ermittelt und sollen dabei die Anforderungen in Abschnitt 3.1 erfiillen. Fiir eine
Geschiftsmodellanalyse  sollen die relevanten Bestandteile lediglich eine
Parameterausprigung annehmen, wodurch ein Vergleich von verschiedenen
Geschiftsmodellkonzepten unterschiedlicher Unternehmenssoftwareanbieter ermoglicht
wird.

Bestandteile der Kundensegmente: Die (End-)Kunden sind eine der wichtigsten
Komponenten in Geschiftsmodellen, da ohne Kunden kein Unternehmen lange iiberleben
und existieren kann [OP11]. Zielkunden von Unternehmen, an die sich die angebotenen
Produkte und Dienstleistungen richten, kénnen dabei Privatpersonen (B2C), andere
Unternehmen (B2B) oder der dffentliche Sektor (B2A) sein [AS16, MS12, Op05]. Der
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B2B-Bereich kann zusitzlich in die Ausprigungen Grofjunternehmen, Klein- und
mittelstdndische Unternehmen (KMU) und Start-ups differenziert werden [LHE13].
Zusitzlich lassen sich innerhalb eines Kundenmarkts vier Gruppen von Kunden oder
Organisationen identifizieren [2]. Dabei wird zwischen dem Massenmarkt, welcher sich
an eine grofle Anzahl von Kunden richtet, dem Nischenmarkt, welcher sich auf spezifische
Kundengruppen oder Mirkte mit unbefriedigten Bediirfnissen konzentriert, dem
Differenzierungsmarkt, welcher eine branchenweite Einzigartigkeit zur Unterscheidung
von Wettbewerbern anbietet und dem diversifizierten Markt, welcher unterschiedliche und
nicht zusammenhéingende Marktsegmente bedient, unterschieden [OP11, Ah16].

Bestandteile des Wertversprechens: Die Produkte und Dienstleistungen, die fiir den
Kunden einen Nutzen stiften sollen, sind fiir das Ziel dieser Arbeit im Bereich der
betrieblichen Anwendungssoftware, welche zur Unterstitzung und Steuerung
betrieblicher Prozesse beitragen soll, zu finden [La09, Mal5]. Relevante betriebliche
Anwendungssoftware wird in der Praxis dabei vor allem in Enterprise-Ressource-
Planning-Systemen (ERP-Systeme), Produktionsplanungs- und -steuerungssystemen
(PPS), Supply-Chain-Management-Systemen (SCM-Systeme), Customer-Relationship-
Management-Systemen (CRM-Systeme) und neuerdings Industrie 4.0-Systemen
unterschieden [LelS5]. Das Versprechen, mit den angebotenen Produkten oder
Dienstleistungen einen Mehrwert fiir den Kunden zu generieren, unterteilen Osterwalder
und Pigneur in elf Ausprigungen, die quantitativer (z. B. Preis, Leistungsgeschwindigkeit)
oder qualitativer (z. B. Gestaltung, Kundenerfahrung) Natur sein konnen. Dabei kénnen
Produkte oder Dienstleistungen einen Nutzen stiften, durch ihre komplette Neuheit, einer
verbesserten Leistung gegeniiber der Konkurrenz, der mafigeschneiderten Anpassung an
Kundenwiinsche, durch Erleichterung der Arbeit, ein iiberlegenes Design, einem
bestimmten Status oder Markennamen, einem geringeren Preis bei gleicher Qualitidt im
Vergleich zur Konkurrenz, einer Kostenreduzierung beim Kunden, einer Risikominderung
beim Kunden, der Verfiigbarkeit der Produkte und Dienstleistungen fiir Kunden und der
Anwenderfreundlichkeit [OP11].

Da unterstellt werden kann, dass individualisierte die spezifischen Kundennutzen
einzelner Kunden besser erfiillen konnen, besteht auch ein Zusammenhang aus der
Kundenzufriedenheit und der Individualisierung der Produkte [Go04]. Der
Standardisierungsgrad der angebotenen Software kann dabei in Individualsoftware, die
sich an spezifischen Anforderungen des Kunden orientiert, Stapelproduktion, bei der ein
Anbieter die Softwarelosung fiir mehrere Kunden verwenden kann und der
Massenfertigung, bei der die angebotene Losung mit zunehmendem
Standardisierungsgrad fiir alle Kunden verwendet wird, unterschieden werden [BDH15].
Bestandteile der Kundenkanile: Die Vermittlung der angebotenen Produkte oder
Dienstleistungen eines Unternehmens kann durch direkten oder indirekten Vertrieb
erfolgen. Wihrend beim direkten Vertrieb der Endkunde direkt mit dem Hersteller in
Kontakt steht, wird beim indirekten Vertrieb ein Héndler zwischengeschalten [Prl3,
BBLI12]. Der direkte Vertrieb kann unterschieden werden in Eigenvertrieb, iiber eine
eigene Filiale, tiber das Internet, mobile Gerdite bis hin zu eigenen Softwareplattformen
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[1-2]. Beim indirekten Vertrieb kann das Unternehmen zwischen Partnerfilialen,
Grofhdndlern, Fremdvertrieb sowie elektronischen Marktpliitzen wihlen [Pel6, OP11].

Bestandteile der Kundenbeziehungen: In Abhingigkeit der Individualitit und
Komplexitdit der angebotenen  Produkte und  Dienstleistungen, konnen
Kundenbeziehungen verschieden starke Bindungen erreichen [30]. Dabei werden der
personliche Kontakt (Ansprechpartner vor Ort), der digitale Kontakt (bspw. per E-Mail),
der Selbstservice, Communitys (Nutzercommunitys in der sich Kunden austauschen
konnen, angelegt von den Anbietern), Support (bspw. Hotlines, FAQs, usw.) und die
Mitbeteiligung  (Erkenntnisgewinne durch  Mitbeteiligung der Kunden am
Wertschopfungsprozess) unterschieden [Pel16, OP11].

Bestandteile der Einnahmequellen: Einnahmen entstehen beim Verkauf von Giitern als
Produkt aus Verkaufspreis und Absatzmenge [31]. Daher miissen Unternehmen zunichst
den optimalen Verkaufspreis fiir ihre Produkte und Dienstleistungen festlegen, welcher
ihren Gewinn daraus maximiert [Pu09, Bel2]. Dafiir muss das Unternechmen die
grundsitzliche Preispositionierung im Rahmen der Preispolitik definieren. Hier stehen
die Hochpreis- (hohe Qualitdt, hoher Preis), Mittelpreis- (etwas geringere Qualitit,
geringerer Preis) und Niedrigpreisstrategie (niedrige Leistung, niedriger Preis) zur
Verfiigung [MBH15, Lil6].

Unternehmenssoftware ldsst sich in Ausfithrungen mit unterschiedlich ausgeprigten
Funktionen anbieten, weshalb sie zu unterschiedlichen Preisen angeboten werden kann.
Diese Preisdifferenzierungsformen lassen sich in drei Ausprigungen eingrenzen: die
Preisdifferenzierung (rdaumlich, zeitlich, abnehmerorientiert oder mengenorientiert), bei
der Kunden unterschiedliche Preise fiir Produkte oder Dienstleistungen bezahlen miissen
(bspw. in geografisch abgetrennten Mirkten, in Abhingigkeit des Kaufzeitpunkts oder in
Abhingigkeit der abgenommenen Menge (Flatrate)) [MBHI15, SF16], die
Preisbiindelung, bei der Kunden mehrere separate Produkte in einem Biindel
zusammengefasst zu einem Biindelpreis erwerben konnen und dem Revenue Management,
bei der Kunden in Abhingigkeit von ausgelasteten Kapazititen unterschiedliche Preise
bezahlen miissen [Pel6, Hol7].

Nach der Definition des optimalen Verkaufspreises muss zur Ermittlung der Einnahmen
die Absatzmenge betrachtet werden. Die Absatzmenge kann hierfiir die Auspriagungen
Niedrig, Mittel und Hoch annehmen, welche selbsterklidrend sind [BDH15].

Zudem lassen sich Erlosquellen und -modelle differenziert betrachten [38]. Hierbei kann
festgestellt werden, aus welchen Erlosquellen das Unternehmen den Hauptteil ihrer
Einnahmen generiert. Einnahmen konnen durch verkaufte Produkte und angebotene
Dienstleistungen (Beratungen, Support, Implementierungen, etc.) generiert werden, aber
auch durch das Anbieten von Add-Ons (Zusatzoptionen und Extras),
Vermittlungsgebiihren oder durch Werbung [Pel16, OP11, Kr(05]. Bei den Erl6smodellen
werden die Struktur des Zahlungsstroms und die Bemessungsgrundlage unterschieden
[Mal5]. Fiir die Struktur des Zahlungsstroms werden die Einmalzahlung mit unbegrenzter
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Nutzungsdauer, die wiederkehrende Zahlung (bspw. Jahresgebiihr) oder eine hybride
Kombination aus beiden Varianten unterschieden [Pel6]. Fiir die Bemessungsgrundlage,
die besagt wie aus einer Erlosquelle Umsatz realisiert wird, kann zwischen
nutzungsabhingig (Erlos auf Basis des Umfangs der Leistung), nutzungsunabhingig
(Grundgebiihr) und ergebnisabhingig (Preis auf Basis erbrachter Leistung) unterschieden
werden [Mal5].

Bestandteile der Schliisselaktivititen: Damit das Geschiftsmodell eines Unternehmens
funktionieren kann, muss das Unternehmen eine Reihe von Schliisselaktivititen erbringen.
Fiir einen Softwarehersteller umfassen die Schliisselaktivititen die Softwareentwicklung
[OP11]. Da Softwarehersteller zunehmend hybride Leistungsbiindel aus Software und
erginzenden Dienstleistungen anbieten und dabei von Komplementoren profitieren,
bezieht sich die Schliisselaktivitit hier auf das Plattformmanagement als
Softwareplattformbetreiber [Mal5, OPI11]. Als Plattform werden softwarebasierte
Produkte oder Informationssysteme definiert, die die Basis fiir Leistungen interner und
externer Akteure darstellen [Mal5]. Hierbei lassen sich zwei grundsitzliche
Plattformtypen voneinander abgrenzen: Produktplattformen, die die effiziente
Wiederverwendung bereits erstellter Module ermoglichen und Branchenplattformen, die
offen fiir komplementidre Produkte bzw. Services von Dritten zur Erweiterung sind
[BDH15].

Zu den Schliisselaktivititen eines Unternehmens gehort zudem die Unterbreitung des
Wertangebots an den Kunden. Hierbei haben sich drei Moglichkeiten herauskristallisiert,
wie Softwareanbieter ihre Produkte vertreiben konnen. Zum einen das lizenzbasierte
Nutzungsmodell, bei dem Software zundchst vom Anwender kduflich erworben, selbst
betrieben und ,, On-premise-Software “ genannt wird. Neben dem einmaligen Bezahlen der
Programmlizenz fallen im Laufe der Nutzungsdauer lediglich Wartungsgebiihren an. Dem
gegeniiber steht der Trend mit dem Uberbegriff ,,Cloud-Computing®, bei dem Software
im Gegensatz zu traditionellen Lizenzprodukten gemietet und durch den Provider in einer
Public Cloud betrieben wird, wobei hier von ,, On-demand-Software gesprochen wird
[BDH15, Bel5, Pul5]. Durch Verschmelzungen zwischen den beiden
Vertriebsmoglichkeiten besteht zudem eine hybride Kombination [Pul5].

Eine weitere Schliisselaktivitit besteht fiir Softwarehersteller im Bereitstellen zusétzlicher
Dienstleistungen, wie beispielweise Schulungen, Hotlines, Wartungs- oder
Weiterentwicklungsvertrige, die zur Erhohung der Kundenzufriedenheit beitragen sollen
[42]. Gesondert konnen hierbei Instandhaltungs- und Supportmodelle betrachtet werden.
Das Instandhaltungsmodell beschreibt dabei die Haufigkeit neuer Produktversionen, mit
den Parameterausprigungen Tdglich, Wochentlich, Monatlich, Quartalsweise,
Halbjdahrlich oder Jahrlich [27]. Das Supportmodell beschreibt den angebotenen Support
eines Unternehmens, mit den Ausprigungen Standardsupport, kundenindividueller
Support und einer hybriden Kombination der beiden Supportmoglichkeiten [BDH15].

Bestandteile der Schliisselpartner: Softwareanbieter agieren heute nur noch selten als
eigenstindige Einheiten, die Software bzw. Dienstleistungen komplett eigenhidndig
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erbringen konnen. Vielmehr agieren ihre entwickelten Softwareprodukte (z. B. ein ERP-
System) als Softwareplattformen, die durch Leistungen von Komplementoren erweitert
werden konnen, wie bereits vorher beschrieben [Mal5]. Sie sind daher zunehmend von
Partnern abhiingig, die mit ihren komplementidren Produkten und Dienstleistungen einen
Wertbeitrag zum Geschiftsmodell der Softwareanbieter liefern [OP11, Hil2, BHP04].
Daher stellen die Schliisselpartner einen wichtigen Bestandteil in Geschiftsmodellen von
Softwareanbietern dar. Zunichst ist die Anzahl der Partner, die komplementire
Softwareprodukte oder Dienstleistungen anbieten, von Relevanz. Die Ausprigungen
Keine, Einer, Wenige und Viele sind dabei selbsterklarend [BDH15].

Diese Partner liefern fiir das Geschiftsmodell eines Softwareanbieters einen niitzlichen
Beitrag und gehen dabei verschiedene Formen von Netzwerken ein. Diese
Partnernetzwerkformen lassen sich in strategische Allianz (freiwillige und langfristige
Partnerschaft zwischen zwei oder mehreren Unternehmen zur Sicherung von
Wettbewerbsvorteilen), Koopkurrenz (temporire Kooperation mehrerer Unternehmen, die
ansonsten in Konkurrenz zueinander stehen), Joint Venture (mehrere Unternehmen
agieren als Partner, handeln aber weiterhin als eigenstindige Unternehmen), Kdufer-
Anbieter-Beziehungen (kurzfristige Existenz einer Kooperation um eine zuverlidssige
Versorgung von Produkten und Dienstleistungen zu gewédhren) und Offene
Partnerschaften (Akteure von auBlerhalb werden zur Leistungserstellung in das
Unternehmen miteinbezogen, um eigene Effizienz zu erhthen) unterscheiden. Jede dieser
Partnerschaftsformen haben Vorteile fiir die beteiligten Akteure [Pel16, CC12].

Die Ausgestaltung dieser Partnerschaften lassen sich durch Wertschopfungsarchitekturen
beschreiben, durch die das Unternehmen Kernaktivititen festlegt, auf welche es sich selbst
fokussieren und welche es an Partner weitergeben will.

In der Literatur werden vier mogliche Wertschopfungsarchitekturtypen definiert: der
Layer Player (Schichtenspezialist) ist ein spezialisiertes Unternehmen, das sich nur auf
eine Stufe der Wertschopfungskette konzentriert, ein Orchestrator koordiniert die besten
Eigenschaften von Partnerunternehmen und bildet daraus ein Wertschopfungsnetzwerk,
der Integrator fiihrt eine Vielzahl aller Aktivititen in Eigenleistung durch und der Market
Maker fiigt bestehenden Wertschopfungsarchitekturen weitere Wertschopfungsaktivititen
bei [Pe16, BBB12, All13].

Bestandteile der Kostenstruktur: Als letzter Bestandteil von Geschiftsmodellen wird
die Kostenstruktur betrachtet. Um den Gewinn eines Unternehmens zu bestimmen,
miissen von den erzielten Einnahmen, die oben beschrieben werden, die Kosten subtrahiert
werden [Ta06]. Geschiftsmodellkostenstrukturen konnen dabei Kkosten- oder
wertorientiert sein. Bei der Kostenorientierung versucht das Unternehmen seine Kosten
zu minimieren, wihrend bei der Wertorientierung ein erstklassiges Wertangebot mit
personlichem Service fiir hohere Kosten sorgt, Unternehmen diese aber aufgrund der
Qualitdtsvorteile gegeniiber der Konkurrenz unbesorgt hinnehmen. Auch hier liegen viele
Geschiftsmodelle zwischen diesen beiden Ausprigungen und bilden eine hybride
Kombination [OP11]. Zur Analyse von Geschiftsmodellen von
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Unternehmenssoftwareanbietern liegt der Fokus auf den Kostentreibern, den Bereichen
eines Unternehmens, die die Kosten fiir das Geschéftsmodell hauptsédchlich verursachen.
Die Kosten konnen aus den Bereichen der Forschung & Entwicklung, Marketing &
Vertrieb, Support, sowie aus Beschaffungs- und Third Party Kosten stammen [BDH15].

3.3  Zusammenfassung der Geschiftsmodellkomponenten

Ziel dieses Abschnitts ist die Zusammenfiihrung aller beschriebenen Bestandteile aus den
vorherigen Abschnitten zu einem Framework, auf dessen Grundlage eine Analyse und ein
Vergleich verschiedener Geschiftsmodelle von Unternehmenssoftwareanbietern moglich
ist. Allerdings konnen nicht alle Anforderungen an Geschéftsmodellkomponenten erfiillt
werden. Die Abgrenzung zwischen den einzelnen Bestandteilen gestaltet sich schwierig
und ldsst Interpretationsspielraum [Pel16]. Beispielsweise lassen sich die Bestandteile der
Schliisselressourcen nicht durch eine einzelne Ausprigung beschreiben, da fiir jedes
Geschiftsmodell physische, intellektuelle, menschliche und finanzielle Ressourcen notig
sind. Die Ubersichtlichkeit l4sst sich durch eine Einteilung in vier Hauptbereiche anhand
von Zielfragen nach Osterwalder bzgl. ,Produkt, ,Kundenschnittstelle®,
Hnfrastrukturmanagement und ,Finanzielle Aspekte herstellen [OP11, SEB14].
Mithilfe dieser vier Hauptbereiche lassen sich die identifizierten Bestandteile von
Geschiftsmodellen iibersichtlich zu einem Framework, siehe folgende Tabelle,
zusammenfiihren:

Produkt

Industrie 4.0

Neuheit | Leistung | Anpassung Arbeit erleichtern Marke/Status

Stapelproduktion

Anwenderfreundlich-

Preis e

Individuelle Produktion Massenproduktion

Kundenschnitstelle

Persénlicher
Kontakt

Digitaler Kontakt Selbstservice Communitys Mitbeteiligung

B2A B2C

Offentlicher Sektor Grofunternehmen

KMU | Start-Up Privatverbraucher

| | DI i | Diversifikation

Direkler Vertrieb Indirekter Vertrieb

Elektroni-

Partnerfil- Grok- Fremdver- sche
alen handler tried Markt-

platze

Software-
Intemet Mobil plattfor-

Eigene Fi- | Eigenver-
trieb men

liale:
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Infrastruktur Management

Keine Wenige

Viele

Strategische Allianz ‘ Joint Venture

Kéufer-Anbieter-Be-
ziehung

Offene Partnerschatt

Layer-Player Integrator

|

Marketes,

Produktplattform

Branchenplattform

On RreisE. Hybride Kombination

On demand

Taglich | Wachentich Monatiich Quartalsweise

Halbjihriich Jahrlich

Standardsupport Hybride Kombination

Finanzielle Aspekte

Kostenorientiert Hybride Kombination

Kundenindividueller Support

Wertorientiert

Forschung & Entwick-

Marketing & Vertrieb
lung

Support

Beschaffungskosten

Third-Party-Kosten

Hochpreissirategie Mittelpreisstrategie

Niedrigpreisstrategie

Preisdifferenziening Preisbilndelung

Revenue Management

Niedrig Mitte!

Hoch

Produkt | Dienstleistung | Add-On | Vermitliung | Werbung

Zahlungsstrom Bemessungsgrundiage

Einmaizaniung | HYErE ambina: Zahlungen héngig 9ig

Tab. 3: Framework zur Beschreibung und Analyse von Geschiftsmodellen

4 Kritische Wiirdigung

Auf Basis neun generischer Komponenten eines Geschiftsmodells konnten im
vorliegenden Beitrag spezifische Auspriagungen von Geschéftsmodellen im Kontext von
Unternehmenssoftwaredkosystemen definiert und in einem Framework zusammengefasst
werden.

Dabei ergab sich, dass eine Vielzahl von moglichen Geschiftsmodellbestandteilen
existieren, die unterschiedliche Relevanz fiir die Geschiftsmodellanalyse und den
Geschiftsmodellvergleich von Unternehmenssoftwareanbietern haben.

Das Framework liefert damit einen Ansatz zur Bewertung von unterschiedlichen
Geschiftsmodellkonzepten. Die grof3e Anzahl der moglichen
Geschiftsmodellbestandteile lassen allerdings weitere Gestaltungsmoglichkeiten fiir
Frameworks zur Geschiftsmodellanalyse zu.

Die Thematik der Geschéftsmodelle wird durch den zunehmenden digitalen Wandel und
im Hinblick auf die Digitalisierung (bspw. bekannt unter dem Schlagwort ,,Industrie 4.0)
weiterhin an Wichtigkeit gewinnen, da sich die Geschéftsmodelle von Unternehmen noch
flexibler anpassen miissen. Auch die Softwarebranche wird zukiinftig von diesen
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Verdnderungen betroffen sein. Die Unternehmen miissen bei der Gestaltung ihrer
Geschiftsmodelle flexibel, intelligent und kreativ auf den Wandel reagieren, um ihren
Unternehmenserfolg nicht zu gefihrden. Durch die zukiinftigen Verdnderungen der
Geschiftsmodelle werden sich allerdings auch die relevanten Bestandteile von
Geschiftsmodellen dndern. Fiir die akademische Forschung bestehen somit weitere
Forschungsméglichkeiten und Untersuchungsansitze.
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