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Digitalisierung mit Wirkung.

Ausgangslage priifen
Ziele setzen

Know-How aufbauen
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Schritt 1: Die Ausgangslage kritisch priifen.

* Wie sieht mein Geschaftsmodell im
Leitalter der Digitalisierung aus?

» Gibt es digitale Entwicklungen, die mir
die Arbeit in Zukunft erleichtern konnen?
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Praxis-Tipp: Das Business Model Canvas fiir KMU

WAS?
Was bieten Sie lhren Kunden an? Welche
Produkte oder Dienstleistungen?

WER?
Wer ist lhre Zielgruppe? Wie erreichen Sie
Ihre Kunden? Wie beliefern Sie |lhre Kunden?

WIE?

Wie stellen Sie lhre Leistung her? Welche
Schlusselressourcen brauchen Sie dafur?
Worin liegen Ihre Kernkompetenzen?

WERT?

Wie erzielen Sie Wertschopfung? Welche
Hauptkostenblocke haben Sie? Welche
Einnahmequellen haben Sie?
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Workshop-Planung: Mit dem KMU-Canvas loslegen

Sie benotigen:

« ein virtuelles Whiteboard (z.B. Miro, MS Teams) oder ein Plakat, Post-its und
Filzstifte

» ein Team aus bis zu vier Personen (Fachkrafte, Meinungsbildner, externe
Beraterin als Moderator)

 ehrliche Kritikfahigkeit

Starten Sie mit dem Nutzenversprechen (Feld 1)

Das Ergebnis soll sein:
 eine ungeschonte Darstellung des Ist-Zustands

« |hr visualisiertes Geschaftsmodell = |hre Basis fur Weiterentwicklung
12.03.2024 wKk s B2
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mmmmmmm  Schritt 1: Relevante digitale Trends flir den Betrieb
identifizieren.

AU.DIGIT
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Praxis-Tipp: Digitale Potenzialanalyse

Beispiel: Schlossereibetrieb
3 Produkte/DL, 2

IST-WERTE: 0=n
SCHWACHEN

" SDPanesget " Moy ten ungeaue Digitalisierungschance: ,,3D Druck & additive Fertigung“

+ Ungenaue Materialplanung
« Produktionsfehler

Ausgangslage:

Bau- und Konstruktionsplane manuell uber CAD
CHANCEN Starken/Chancen-Strategien Schwachen/Chancen-Strategien Zeichnungen erstellen, Zuvor d-ie MaBe dafur per Hand

+ Ressourcenschonung >ausbauen >aufholen

» Wettbewerbsvorteil « Einsatz eines 3D-Laser Scanners « messgenauere 3D-Planung h m
fur effizientere « Fehlerreduktion bei Werkstiicken n e e n

Konstruktionsablaufe und .« G Materialplanung und

eines ) e eneinsatz
rbsvorteils

RISIKEN enRisike ——— Analyseergebn]S: .
. Wetbeners _ o Ankauf eines 3D-Laser Scanners verbessert

» Reparatur & Service « Rasche Einarbeitung in die
« Softwarekompatibilitat Handhabung des 3D-Laser

 Seomes produktive Arbeitszeit und senkt Materialeinsatz

KIMU.DIGITAL “solivesre:orucs e o ananen 2nec s s Investition: ca. EUR 30.000,00 (lukrierte Forderung 20%)
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Praxis-Tipp: Forderungen.

» Aktuelle Forderprogramme von Bund und Landern konnen im Forderpilot nachgesehen
werden ( )

» Wer eine Forderung in Anspruch nehmen will, muss einen Antrag stellen BEVOR das
Digitalisierungsvorhaben gestartet wird!

* IMMER in der aktuell gultigen Forderrichtlinie nachsehen welche Zielgruppe
angesprochen wird und Kosten forderbar bzw. nicht forderbar sind

* In 99% der Falle sind Kosten fur die Anschaffung von Standard-Software und/oder
Hardware nicht forderbar

» Es empfiehlt sich vorab seinen Buchhalter oder Steuerberater zu kontaktieren, wenn eine
Forderung De-Minimis-Forderung beantragt wird

* Schwellenwert von EUR 300.000,00 darf im Zeitraum von drei Jahren nicht
uberschritten werden wWKs E
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http://www.foerderpilot.at/

% LAND

45 SALZBURG

Praxis Tipp: Forderungsprodukte.

Digitalisierungsoffensive Salzburg.Digital
 Digi-Security Phase 1 (Mangel- und Bedarfserhebung)

 Digi-Security Phase 2 (Mangelbehebung/Erweiterung bestehender Cyber-Security
Losungen)

 Digi-Invest

KMU.Digital
 Digitale Potenzialanalyse

(MU.DIGITAL IR SIS AT g];
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« Umsetzungsforderung
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SPEZIFISCH MESSBAR

Was mochte Wie kann
ich mit ich die
dieser Wirkung

MaBnahme messen?

erreichen?

Schritt 2: SMARTE Ziele setzen.

A

ATTRAKTIV

Habe ich
Lust dieses
Ziel zu
erreichen?

Ziel: Ich werde neue Kunden akquirieren.

R

REALISTISCH

Kann ich
das Ziel
innerhalb
der Zeit und
mit den
verfligbaren
Mitteln
erreichen?

T

TERMINIERT

Wann will
ich das Ziel
erreichen
und welche
Teilziele
mussen bis
wann
vorliegen?

SMART-Ziel: Ich werde jeden Tag drei Personen aus meiner Kontaktliste anrufen, um bis
zum Ende des Quartals 4 Neukunden mit meinem Produkt XY zu betreuen und mein
Umsatzziel von EUR XX in diesem Halbjahr zu erreichen.



Schritt 3: Digitale Kompetenz im Betrieb aufbauen.

 versierter Umgang mit Standard-/Branchen-
Software

« Zunehmende Cyber-Bedrohungen verlangen
laufende Security-Bewusstseinsbildung

» Je mehr Personendaten in vernetzten
Systemen gespeichert werden, desto
wichtiger ist Datenschutzwissen

Qualifizierungsoffensive -
Digital Skills Schecks
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Fragen und Antworten
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Martina Dickstein, BA

Digitalisierungsberaterin

DK office@13punkt4.at
https://www.13punkt4.at

m linkedin.com/in/martinadickstein/
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Danke

( www.eday-salzburg.at/download )
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