Vorwort

Zur aktuellen Auflage

Transformation in die Zukunft

Aufbau digitaler Wertschopfungsnetze

Smart Platform Companies: Eine neue Dimension
unternehmerischer Freiheit

Warum wir an den Mittelstand glauben
Smart Platform Companies

Was wir mit diesem Buch erreichen wollen
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1.0 Hidden Champions unter Druck

1.1 Ende des linearen Optimismus
Trotz allem: KMU haben groRes Potenzial
Jede Krise ist ein Anfang

1.2 Digitale Transformation: Warum der Mittelstand

seine Kunden vergessen hat. Und wie er sie wiederfindet.
Disruption: Weil es der Kunde so will

Digitale Transformation: Das Geschéft neu denken - fiir den Kunden
Frihere Fehlversuche: Schlussstrich ziehen, neu starten

Komplexitat und Unibersichtlichkeit? Ja, bitte.
Umsetzungskompetenz: Konsequent aufbauen

Fazit Kapitel 1.2 Digitale Transformation: Zuriick zum Kundenfokus

1.3 Champions im Mittelstand: Warum es ihnen so schwerfilit,
das eigene Geschift neu zu denken. Und wie es trotzdem gelingt.
Haltung: ,Zu viel Selbstgewissheit"

Katastrophismus: Weniger Sorgen, mehr Denken

Stillstand statt Innovation: Schluss mit der mentalen Leere

Fazit Kapitel 1.3 Gemeinsame Wertschépfung:

Das Geschift neu denken

1.4 Plattformbasierte Kooperation: Eine neue Perspektive

Die grol3e Skepsis: Warum sich Mittelstandler mit Kooperationen

so schwertun

Horizontale und diagonale Kooperationen: Viel ungenutztes Potenzial
Altlasten: Gescheiterte Kooperationen ‘

Strategien? Nichts, was nach vorne fiihrt.

Vom Familientisch zum Co-Workingspace

Fazit Kapitel 1.4 Unternehmerische Kooperation: Ein neuer Rahmen,
neue Spielregeln und eine neue Haltung '

Fazit Kapitel 1
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2.0 Comeback der Hidden Champions

2.1 Strategische Disposition: Vom Produkt zum Nutzen
Mindset: Kunden mit Services binden und begeistern
B2B-Modell: Das Prinzip Subscription

Methoden: Was will der Kunde?

Fazit Kapitel 2.1 Strategische Disposition: Subscription
und Kooperation fiir mehr Kundenutzen

2.2 Business Architektur: Geschiaftsmodelle neu denken

Mindset: Immer wieder verbessern, verandern und vernetzen
B2B-Modell: Vernetzt denken, zirkular arbeiten

Methoden: Wo, bitte, geht’s zur Zukunft?

Fazit Kapitel 2.2 Business Architektur: Verbessern, verandern,
vernetzen, von der Zukunft aus denken und in Kreisldufen wirtschaften

2.3 Entity Design: Den richtigen Rahmen setzen

Mindset: Die richtigen Spielregein

B2B-Modell: Plattformen auf- und weiterbauen

Methoden: Entwicklung der Entity

Fazit Kapitel 2.3 Entity Design: Griinden fiir die Zukunft -
das bedeutet mehr Vertrauen statt mehr Vertrage.

Fazit Kapitel 2

3.0 Durchbruch in die Zukunft

3.1 Value Merge: Aus der Zukunft gedacht, fiir die
Zukunft gemacht

Mindset: Offen fir den Generationswechsel
B2B-Modell: Gemeinsam Friichte ernten

Fazit Kapitel 3
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