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Deutsche Software Champions:
Welche unternehmerischen Strategien sind erfolaversprechend?

* Der Ausgangspunkt: Softwarestandort
Deutschland
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« Das Vorgehen: Das Projekt DESC im Uberblick

» Das Ergebnis: Erfolgversprechende Strategien
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Der Ausgangspunkt:
Softwarestandort Deutschland: Zahlen, Daten, Fakien

Die Softwareindustrie ist fUr Deutschland von groBer Bedeutung:

Wachstum des Weltmarktes
for SW + SW Services 2011 auf

2012, in US$

Hebelwirkung fUr andere
Branchen

Deutscher Markt fUr SW +
SW-Services, 2012, in US$

Querschnittsfunktion in der
Wirtschaft

Dennoch ist sie im internationalen Vergleich schlecht aufgestellt:

Quelle: OECD, 2012: Internet Economy Outlook, Top Unternehmen nach Umsatz, IKT




Das Vorgehen: 5
Das Projekt ,,Deutsche Software Champions' im Uberblick

Wissenschaftlich fundiertes ProblemverstGndnis Uber...
Wachstums- und Internationalisierungschancen, -hindernisse und -strategien

Ausarbeitung von Ergebnissen und Ableitung von Handlungsempfehlungen

2011 Analyse der Rahmenbedingungen und Erfolgsfaktoren:

> 75 Experteninterviews
Darauf aufbauende empirische Erhebung
Deutsche SW-Unternehmen, Response Rate: 11%, Retensionsrate: 21%, n=1050

ZVVESVARES Frarbeitung von Handlungsempfehlungen:
DurchfUGhrung von 40 Fallstudien (national und international) - davon 25 vertieft
Vertiefende Untersuchungen und Analyse von Erfolgsmodellen

Definition Softwareunternehmen
Klassische SW-Unternehmen, Internet-Plattformbetreiber und Anbieter von Embedded Systems
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ProjektUberblick: Standorte der Fallstudienpartner




Projektuberblick: Teilnehmende Fallstudienpartner
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Das Ergebnis: Erfolgversprechende Strategien

(6) Ecosystem

.:‘ ;.ﬂ
f M

> (3) Produkistrategie
> (4) Wachstumsstrategie

ooperationen
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(1) Kapitaltaktoren

= Ansprache internationaler Kapitalgeber in Markten mit
Netzeffekten

Sicherstellung des Kapitalbedarfs fur eine rasche
Internationalisierung.

Profitierung von den Netzwerken internationaler
Risikokapitalgeber.

Erleichterung des Zugangs zu Kunden, Mitarbeitern und
Kooperationspartnern in ausldndischen Zielmdarkten.

= QOder: fokussierte Nischenstrategie fur Unternehmen mit Fokus auf
Elgensfand:gkelf

Tiefes Vordringen in Marktnischen durch weitreichendes
Know-how.

Geringere globale und finanzstarke Konkurrenz in Nischen.
Niedrigerer Finanzmittelbedarf fUr die Internationalisierung.
Nach erfolgreicher Besetzung einer Marktnische: Vordringen
in benachbarte Nischen.




(1) Kapitaltaktoren — Best Practice

Obwohl eine Firma aus dem Silicon Valley kein
zusatzliches Kapital bendtigte, hat sich der
Unternehmensgrinder nach zwei sehr
ﬁ erfolgreichen Jahren im Markt dazu
\ entschlossen, Unternehmensanteile an einen
” der bekanntesten VC-Investoren des Silicon
Valleys zu verkaufen. Dessen groBes Netzwerk
verhalf der Firma zu Uber 100 weiteren
Kontakten zur potentiellen Neukunden-
gewinnung innerhalb eines Jahres.




(2) Humanfaktoren

= Kurzfristig:

= Potenziale von Outsourcing, Offshoring und Freelancern
nutzen, um Nicht-Kernaufgaben auszulagern.

= Mittelfristig:
= Investition in eine nachhaltige Personalmarketingstrategie.
= Unternehmen sollten versuchen, gezielt die besten
Sperzialisten bei Konkurrenten im Ausland zu umwerben.
= FrUh ausreichend Kapital aufhnehmen, um die im

internationalen Vergleich besten Kopfe inzentivieren zu
kdnnen.

= Langfristig:
=  Monetdre Incentivierungen und weiche Anreize wie
flache Hierarchien sind bedeutende Hebel, um einem

Fachkraftemangel entgegen zu wirken sowie Mitarbeiter
zu halten.
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(2) Humanfaktoren — Best Practice

Ein Internet-Service-Provider aus MUnchen
reagiert auf den zunehmenden allg. Bedarf an
Mitarbeitern durch die EinfOhrung von flachen

Hierarchien und selbsforganisierenden Teams
\ sowie der Ubertragung von mehr
: Enfscheidungskompetenz auf einzelne
Mitarbeiter.
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(3) Produkitstrategie

Benutzerfreundlichkeit und Design eine hdhere Prioritat
einrGumen.

Das Produkt in einem Interaktionsprozess mit dem Kunden
progressiv verbessern (beispielsweise durch weitere Updates).

Die Produkte von Beginn an auf den Weltmarkt ausrichten; auf
Skalierbarkeit der Produkte achten.

FrUhzeitiger Markteintritt im Ausland im B2C Bereich.
Cloud-basierte Plattfformlosungen nutzen.

PR- und MarketingmaBnahmen als zentrale
Wertschopfungsaktivitat begreifen.
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(3) Produkistrategie — Best Practice

Eine erfolgreiche Firma aus Rheinland-Pfalz
konzentriert sich rein auf das Kerngeschaft.
Service- und Dienstleistungsaufgaben werden,
sofern moéglich, weitestgehend ausgelagert.

/  Dadurch Iasst sich das Produkt leichter skalieren.
. Zudem unterstutzt eine Cloud-basierfe

PlattformlGsung eine schnelle Skalierung.
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(4) Wachstumsstrategie

Auf jeden Fall: FrUhzeitig globale Visionen (bzgl.
Produktstrategie, Kooperationspartner,
Kapitalgeber etc.) entwickeln: Verlassen der

, Komfort-Zone'’

In Markten mit starken Netzeffekten
Internationalisierung und Skalierung als
Notwendigkeit betrachten oder

Nischenstrategie wahlen und kleine lokale
Marktnische mit Spezialistenkenntnissen
frUhzeifig verlassen.
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(4) Wachstumsstrategie — Best Practice

Ein MUnchner IT-Dienstleister wahlf bewusst
die Strategie der vertikalen Tiefe, um ein
nachhaltiges Wachstumsmodell zu
verfolgen. Durch ein hohes Mals an Know-
) | how, fUr welches die Kunden einen
entsprechenden Mehrpreis zu zahlen
bereit sind, gelingt eine erfolgreiche
internationale Expansion. Allmdhlich
werden weitere Nischen erschlossen.
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(5) Kooperationen

Beachtung der internationalen Erfahrung und
Aufbau eines Netzwerks von Kooperationspartnern.

~Huckepack-Strategie“ prifen:
= Direkter Eintritt in die ausldndischen Zielmdarkte
mit deutschen international tatigen oder
expandierenden Kunden.
= Indirekter Eintritt Uber deren Netzwerk (etwa
Nufzung gemeinsamer Vertriebsdienstleister)
insbesondere fOr B2B-Unternehmen.

Eroffnung einer Niederlassung im Silicon Valley
erwdgen.
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(5) Kooperationen — Best Practice

Das Management einer
Unterhalfungsplaftform aus San Francisco
nutzt gezielt Kontakte, um sich Uber die
Chancen und Risiken auf den
internationalen Mdarkten vor dem Markteintritt
zu informieren. Durch die Erfahrungen
externer Ratgeber konntfen fundierte
Enfscheidungen Uber den Eintritt in
auslandische Mdarkte gefroffen werden.
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(6) Ecosystem

Geschaftliche Netzwerkeoptionen vor Ort aktiv
nutzen.

Internationale Kooperationspartner vor Ort suchen.

Standorte in Clustern mit infernationalem
Ressourcenzugang (bzgl. Spezialisten; Know-How;
Kapital) aufbauen.

Aktive Standortwahl und aktive Nutzung der
Vernetzungspotentiale in Clustern vs. passiver
Standortwahl am Heimatort.

Bei GrUndung am Heimatort: Nutzen etablierter
Netzwerke kritisch pruofen und intensiv nutzen.
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(6) Ecosystem — Best Practice

Ein israelischer Softwareunternehmer
hat bewusst den ersten
Auslandsstandort im Silicon Valley
erbffnet, um dorf Netzwerke zu knUpfen,
Mifarbeiter zu rekrutieren und den
\ neuesten Markttrends nahe zu sein.
Durch die Adaption der lokalen Kultur
gelang ein erfolgreiche Eingliederung in
das Okosystem des Silicon Valleys.
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UNIVERSITAT

Das Projektteam dankt allen Interview- und Fallstudienpartnern
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Vielen Dank fur lhre

D ES C Aufmerksamkeit!

Deutsche Software
Champions

Weitere Informationen und Ergebnisse unter:
www.deuische-software-champions.de

Samtliche Ergebnisse erscheinen im Sommer 2014
im Springer-Verlag.
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