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Strategie

Geschéaftsstrategie entwickeln und
umsetzen —auf Basis von Marktkompetenz
und operativen Realitaten

Strategische Klarheit ist fur viele Unternehmen ein wichtiger Hebel fur
nachhaltiges Wachstum, operative Effizienz und langfristige
Wettbewerbsfahigkeit. BDC-Consultants unterstitzt Unternehmen dabei,
Marktanalysen mit operativer Umsetzbarkeit zu verbinden und komplexe

Entscheidungssituationen strukturiert zu bearbeiten.




Was ist echte Geschaftsstrategie?

Viele Unternehmen verwechseln Strategie mit Planung. Echte Strategie ist mehr: Sie ist die bewusste
Entscheidung dariiber, wo ein Unternehmen antritt, wie es gewinnt und — ebenso wichtig — wo es
bewusst nicht antritt. BDC-Consultants hilft Fihrungskraften, diese Entscheidungen faktenbasiert und
konsequent zu treffen.

Realistische Marktevaluierung Portfolio & Komplexitdtsmanagement

Strategische Entscheidungen missen auf Nicht alle Produkte, Markte oder
fundierten Marktanalysen basieren — nicht auf Kundengruppen generieren gleichen Wert.
Hoffnungen, Trends oder internen Echte Strategie bedeutet harte Entscheidungen:
Uberzeugungen. BDC-Consultants Was wird priorisiert, was wird beendet? Viele
durchleuchtet Marktdynamiken systematisch: Unternehmen leiden unter einem aufgeblahten
Wettbewerbsintensitéat, Kundenbedurfnisse, Portfolio, das Ressourcen bindet und operative
Eintrittsbarrieren und technologische Komplexitat erzeugt — ohne entsprechenden
Verschiebungen. Nur wer seinen Markt wirklich Return. BDC-Consultants unterstitzt bei der
versteht, kann realistische Wachstumspfade radikalen Fokussierung auf die
identifizieren und Ressourcen gezielt einsetzen. wertschdpfenden Kernbereiche und dem
konsequenten Abbau nicht-wertschdpfender
Aktivitaten.

Systematische Markt- und
Wettbewerbsanalyse Klare Priorisierung von Produkten und
« Identifikation realistischer Wachstumspfade Markten
Faktenbasierte Entscheidungsgrundlagen Konsequentes Beenden nicht-
wertschopfender Aktivitaten
Reduktion operativer Komplexitat




Strategie trifft auf Operationen

Die beste Strategie scheitert ohne die richtige Organisation, die richtigen Menschen und die richtigen Steuerungsinstrumente. BD C-Consultants verbindet

strategische Zielsetzungen konsequent mit operativer Umsetzbarkeit — denn Strategie ohne Execution bleibt Theorie.

Organisationsdesign

Strategie erfordert Struktur. Die zentrale
Frage lautet: Wie muss das Unternehmen
organisiert sein, um die gewahlte Strategie
tatsadchlich umzusetzen? Dezentralisierung vs.
Zentralisierung, Spezialisierung vs.
Generalisierung, Matrix vs. Divisional — jede
dieser Entscheidungen hat massive
Auswirkungen auf Geschwindigkeit, Kosten
und Innovationsfahigkeit. BDC-Consultants
analysiert die Passung zwischen Strategie und
Organisationsstruktur und entwickelt
passgenaue Design-Optionen.

Talentmanagement

Die richtige Fihrungskultur und
Talentverteilung sichern die strategische
Umsetzung ab. Strategie scheitert oft nicht an
der Idee, sondern an den Menschen, die sie
tragen sollen. BDC-Consultants identifiziert
kritische Kompetenzliicken, entwickelt
gezielte EntwicklungsmalRnahmen und
unterstutzt bei der Besetzung strategisch
relevanter Positionen — intern wie extern.

Performance Management

Messung und Steuerung sind entscheidend.
Echte strategische Prioritaten spiegeln sich in
KPIs und Ressourcenverteilung wider — nicht
nur in Powerpoint-Prasentationen. BDC-
Consultants entwickelt Steuerungssysteme,
die strategische Ziele in messbare, operative
Kennzahlen Ubersetzen und sicherstellen,
dass Ressourcen tatsachlich den priorisierten
Bereichen zuflieRen.

[J Kernprinzip: Strategie ist kein einmaliges Projekt — sie ist ein kontinuierlicher Managementprozess, der Struktur, Menschen und Steuerung

erfordert.



Marktkontext: Warum echte Strategie jetzt kritischer ist

Disruption ist der neue Standard

Unternehmen, die ihre Mérkte nicht regelméaRig neu evaluieren, werden von
schnelleren, agileren Wettbewerbern verdréngt. Die Halbwertszeit von
Geschaftsmodellen sinkt dramatisch. Was gestern ein stabiler Markt war, kann morgen
durch technologische Innovation, regulatorische Veranderungen oder neue
Wettbewerber vollstandig transformiert sein. Viele Unternehmensfihrungen hofften
lange, dass bisherige Strategien sich bewahren wirden — bis die Krise eintrat und keine

Zeit mehr fur fundierte Entscheidungen blieb.

Problem: Strategische
Lahmung

Viele Firmen verlieren Jahre mit
politischen Spielchen statt
strategischer Klarung. Interne
Machtkampfe,
abteilungsubergreifende Blockaden
und die Angst vor unpopuléren
Entscheidungen fuhren dazu, dass
strategisch notwendige Malinahmen
aufgeschoben oder verwassert
werden. Das Ergebnis:
Wettbewerbsnachteile, die sich nur
schwer aufholen lassen.

Losung: Externe Moderation

Ein neutraler BDC-Consultant bringt
Klarheit: faktenbasiert, unbeeinflusst
von internen Machtspielen und mit
dem Mut, unbequeme Wahrheiten
auszusprechen. Externe Berater
kénnen die notwendige Distanz
mitbringen, um strategische
Entscheidungen ohne politische
Rucksichtnahmen voranzutreiben
und alle Beteiligten auf gemeinsame
Ziele zu verpflichten.




Paradoxe Wachstumsstrategie: Premium-Hersteller

Dieser Premium-Hersteller stand vor einem scheinbar unlésbaren Dilemma: maximales Umsatz- und Margenwachstum bei gleichzeitiger
Bewahrung der Markenexklusivitat durch kinstliche Knappheit des Kernprodukts. Ein unklares Portfolio mit hunderten von Varianten fuhrte zu

Verwirrung bei Vertrieb und Kunden — und erodierte die Markenwahrnehmung.

Die Herausforderung

Das Unternehmen war gefangen zwischen zwei widerspriichlichen
Zielen:

* Umsatz und Margen massiv steigern

* Gleichzeitig das Kernprodukt kunstlich knapp halten, um
Exklusivitat zu bewahren

e Hunderte von Produktvarianten sorgten fir Verwirrung bei Vertrieb
und Kunden

» Die Marke verlor an Scharfe — Kunden wussten nicht mehr, woftr
das Unternehmen stand

Das Portfolio war aufgeblaht, die Ressourcen waren auf zu viele
Produkte verteilt, und die operative Komplexitat frald Margen auf, ohne
entsprechenden Mehrwert zu schaffen.

Die Strategie

Kunstliche Verknappung des Kernprodukts + Aggressive
Nischensegmentierung

Anstatt das Volumen der Basismodelle zu erh6hen — was die
Exklusivitat verwassert hatte — wurde das Portfolio gezielt um
margenstarke Nischenprodukte und limitierte Sonderserien erweitert.
Dies schuitzte die Markenwahrnehmung und maximierte gleichzeitig
den Gewinn pro Einheit.

Konsequente Reduktion der Basisvarianten

Einflhrung limitierter Sonderserien mit Premium-Aufschlag
Gezielte Ansprache hochmargiger Nischensegmente
Strikte Preisdisziplin Uber alle Kanale hinweg



FALLSTUDIE 1 - ERGEBNISSE

Ergebnisse & Auswirkungen

+24% +16%

Umsatzwachstum Marginverbesserung Markenwahrnehmung
Jahrliche Steigerung durch eine deutlich Gewinn pro Einheit stieg signifikant durch Exklusivitat und Knappheit starkten das
verbesserte Preis-Mischung — nicht durch konsequentes Nischen-Premium-Positioning und Markenprestige nachhaltig. Die Marke gewann an
Volumensteigerung, sondern durch gezieltere den Abbau nicht-wertschopfender Klarheit und Attraktivitat bei der Zielgruppe.
Produkt- und Preispolitik. Produktvarianten.

Zentrale Erkenntnis: Echte Strategie ist oft kontraintuitiv. Weniger Volumen und hohere Preise kann mehr Wert generieren als aggressive Massenmarkt-
Expansion. Der Schlissel liegt in der konsequenten Fokussierung auf die richtigen Segmente und der Disziplin, nicht jedem Nachfrageimpuls nachzugeben.

Was wurde konkret verandert? Warum hat es funktioniert?

* Portfolio von hunderten Varianten auf klar strukturierte Kern- und * Konsequente Umsetzung ohne politische Kompromisse
Nischenprodukte reduziert e Klare interne Kommunikation der strategischen Logik

. Preisarchitektur neu gestaltet — mit klaren Aufschlagen fir Exklusivitéat e Mut zu kurzfristigen Umsatzeinbuf3en bei Basisprodukten

» Vertriebskanéle selektiert und auf Premium-Anspruch ausgerichtet » Disziplinierte Preispolitik tiber alle Kanale

*  Kommunikation auf Knappheit und Exklusivitat fokussiert

*Beispiel aus einem anonymisierten Mandat; Effekte abhangig von Branche, Ausgangslage und Umsetzungsdisziplin.



Top-Down-Markteintritt: Vom Hardware-Produzenten zum Software-Okosystem

Ein etablierter Hardware-Hersteller wollte sich zu einem dominierenden Software- und Service-Okosystem transformieren. Klassische Go- to -Market-Anséatze wirden zu lange dauern und zu viel kosten. Die

Herausforderung: Wie skaliert man ein neues Geschaftsmodell schnell genug, ohne die operative Stabilitat des Kerngeschéfts zu gefahrden?

Phase 1 Phase 3
Hochpreisiges Aggressive

Nischensegment als Massenmarkt-
PoC Skalierung

Phase 2

F&E-Finanzierung
durch Marge

Die dreistufige Vorgehensweise ermdglichte es dem Unternehmen, das neue Geschéaftsmodell schrittweise zu validieren, ohne das Kerngeschéft zu gefahrden. Jede Phase baute auf den Ergebnissen der vorherigen
auf und schuf die finanziellen und technologischen Voraussetzungen fiir den nachsten Schritt.

Kritische Lektionen aus der Umsetzung

Die Interim-Phase zwischen Proof-of-Concept und Massenmarkt-Skalierung erwies sich als besonders
herausfordernd. Operative Engpasse zwangen zu manuellen Produktionsneudesigns unter massivem
Zeitdruck. Diese Erfahrung unterstreicht die Bedeutung von:

Strategische Logik

Statt mit einem ,Big Bang"-Launch in den Massenmarkt einzutreten, wurde bewusst ein hochpreisiges
Nischensegment als erster Schritt gewahlt. Dieses Proof-of-Concept ermoglichte:

Technologische Validierung unter realen Marktbedingungen
* Fruhzeitiger Identifikation operativer Skalierungsgrenzen
e Paralleler Entwicklung von Produktionskapazitaten und Markteintritt
* Robustem Change Management wahrend der Transformationsphase
« Klaren Eskalationsmechanismen bei Engpassen

Generierung hoher Margen zur Finanzierung der F&E
Aufbau von Referenzen und Marktcredibility
Lernen und Iterieren vor der Skalierung




Fall 3 & 4: Digitalisierung & Komplexitatsabbau

Nicht jede strategische Herausforderung ist ein Wachstumsproblem. Oft liegt der grof3te Hebel im Abbau von Komplexitat und der

ko nsequenten Fokussierung

auf das Kerngeschéft. Die folgenden zwei Félle zeigen, wie strategische Klarheit operative Ergebnisse direkt verbessert.

Fall 3: Beh6rden-Digitalisierung

Strategie: Aufbau einer zentralen nationalen Datenbank statt fragmentierter
Altbestande. Statt vieler kleiner Inselldsungen wurde eine einheitliche,
skalierbare Plattform entwickelt, die Millionen von Nutzern bedient.

Herausforderung: Harter politischer Stichtag, diffuse Governance-Strukturen
und ein massives Redesign bestehender Prozesse erforderten einen kompletten
Neuaufbau der Projektstruktur.

Ergebnis: Nach erfolgreicher Restrukturierung des Projekts wurde das Rollout
fur Millionen von Nutzern realisiert — ein Meilenstein fiir die digitale
Transformation im 6ffentlichen Sektor.

Fall 4: Radikale Portfolio-Vereinfachung

Strategie: Konsequente SKU-Reduktion und Einflhrung spezialisierter
Fertigungscluster statt Universalwerke. Jahre unkontrollierter Akquisitionen
hatten zu einem aufgeblahten Portfolio und erodierten Margen geftihrt.

Herausforderung: Widerstand interner Stakeholder, komplexe Lieferketten-
Umstellung und die Notwendigkeit, Produktionskapazitaten grundlegend neu
zu strukturieren.

Ergebnis: +18% operative Marge durch konsequenten Fokus auf Kernprodukte
und spezialisierte Fertigungsstrukturen. Die Komplexitatsreduktion setzte
erhebliche Ressourcen fir wertschopfende Aktivitaten frei.

[ Gemeinsamer Nenner: In beiden Fallen war die strategische Entscheidung schmerzhaft — aber notwendig. Komplexitat kostet Geld, und wer sie nicht

aktiv managt, verliert schleichend Wettbewerbsféahigkeit.



Gesamtresultate: Strategische Interventionen

Die Fallstudien zeigen ein konsistentes Muster: Wenn Strategie konsequent, faktenbasiert und mit operativer Konsequenz umgesetzt wird, entstehen messbare,
nachhaltige Ergebnisse. Die folgende Ubersicht fasst die durchschnittlichen Wirkungseffekte der BDC-Strategieinterventionen zusammen.

+20% +1518% 6-18

Durchschnittliches Umsatzwachstum EBITDA-Verbesserung Monate bis messbarer Impact
Uber alle strategischen Interventionen hinweg — Operative Margenverbesserung durch Typische Implementierungs-Timeline von der
erzielt durch bessere Preis-Mischung, Portfolio- Komplexitatsabbau, Fokussierung und effizientere Strategieentwicklung bis zu ersten messbaren

Fokussierung und Marktpositionierung. Ressourcenallokation. Ergebnissen — abhéngig von Komplexitat und
Unternehmensgrofie.

Was macht strategische Beratung wirksam?

Unabhangige, externe Perspektive Datengestltzte Marktevaluierung

Frei von internen politischen Strukturen und Machtspielen kann ein Strategische Entscheidungen basieren auf Fakten, Marktanalysen und
externer Berater die notwendigen, oft unpopularen Entscheidungen belastbaren Daten — nicht auf Bauchgeflhl, Trends oder internen
moderieren und vorantreiben. Uberzeugungen.

Klare Priorisierung Operative Machbarkeit

Echte Strategie definiert nicht nur, was gewonnen wird — sondern auch, Strategie ohne Execution ist Papier. BDC-Consultants stellt sicher, dass
was bewusst aufgegeben wird. Diese Klarheit ist die Grundlage fur strategische Entscheidungen in konkrete Ma3nahmen,

fokussierte Ressourcenallokation. Verantwortlichkeiten und Steuerungsmechanismen tbersetzt werden.

*Richtwerte aus ausgewahlten, anonymisierten Projekten; Ergebnisse variieren je nach Branche, UnternehmensgréfRe, Ausgangslage und Umsetzung.



Inre Strategie auf den Prufstand?

Wenn Sie das Gefuhl haben, dass Ihr Unternehmen strategisch nicht die Ergebnisse erzielt, die es kdnnte — wenn interne Blockaden, unklare
Prioritaten oder operative LAhmung Sie daran hindern, Ihre Ziele zu erreichen — dann ist jetzt der richtige Moment fiir eine fundierte strategische
Bestandsaufnahme.

BDC-Strategieberater helfen Ihnen, klare Wachstumspfade zu identifizieren, operative LAhmungen zu Uberwinden und die richtigen
Entscheidungen mit Konsequenz umzusetzen. Unabhangig, faktenbasiert und mit dem Fokus auf messbare Ergebnisse.

Strategische Bestandsaufnahme Wachstumspfade identifizieren Operative Umsetzung sichern

Wo steht Ihr Unternehmen heute? Welche
strategischen Liicken bestehen? Wir
analysieren Ihre Ausgangslage ehrlich und
fundiert.

Welche Markte, Produkte und Strategie ohne Execution bleibt Theorie.
Kundensegmente bieten das grof3te Wir begleiten Sie bei der konkreten
Potenzial? Wir helfen lhnen, die richtigen Umsetzung — von der Organisation bis zum
Prioritaten zu setzen. Performance Management.

[J Kontakt aufnehmen: Sprechen Sie uns an fir ein erstes, unverbindliches Gesprach Uber Ihre strategischen Herausforderungen.
@ info@bdc.bundesverband.com | % 0621/833 23580



