Beim Branchen Innovations-Check nehmen Sie mit Innovations-
experten branchenspezifische Trends unter die Lupe. Sie identi-
fizieren dabei marktfihige Leistungen und verbessern Ihr beste-
hendes Innovationssystem. Durch eine aktuelle Forderung ist
diese Beratung fiir eine begrenzte Anzahlvon 06. KMU kostenlos*.

Branchen
Innovations-Check

... 50 kommen die Trends in Ilhr Unternehmen

TRENDS in den MODE-, LIFESTYLE-,
GESUNDHEITS- und KREATIVBETRIEBEN
>>> mit dem Branchen Innovations-Check in die Praxis

Individual gefertigte Markenprodukte
fur Ubergewichtige

Das Durchschnittsgewicht der Bevolkerung steigt von
Jahr zu Jahr an. Trotz Ubergewicht wollen die Leute
in ihrer Kleidung schlank und modern aussehen bzw.
~Marken“-Produkte tragen. Marke gibt verschiedenen
Zielgruppen Vertrauen in Qualitdt, Sicherheit und ad-
aquates Preis-Leistungsverhaltnis sowie die mit der Mar-
kenverwendung verbundene Akzeptanz bei bestimmten
Zielgruppen. Dadurch ensteht Kundenbindung.

! TIPP

Individualfertigern, wie (spezialisierten) Kleiderma-
chern, bietet sich die Chance, schone und funktionale
Kleidung fiir (ibergewichtige Menschen herzustellen
und iiber, in Netzwerken gemeinsam entwickelten und
positionierten, (liber-) regionalen Marken zu verkaufen

Funktionale Kleidung als
Nischenprodukt

Die Kombination von verschiedenen Materialien auf
Kunststoff- und natiirlicher Faserbasis ermdglicht, dass
Bekleidung verschiedene Funktionen in Arbeit und Frei-
zeit erfiillen kann, dass sie warmt, vor Kalte, Hitze oder
Nasse schiitzt und dass sie flecken- oder biigelfrei bleibt.
So ist insbesondere Arbeitsfunktionsbekleidung ein

grolRes Wachstumsfeld: Trotz des Arbeitnehmerschutzes
von AulReneinfliissen soll die Produktivitdt beibehal-
ten bleiben, d.h. Arbeitskleidung, Spezialschuhe und
-handschuhe sollen die Beweglichkeit und die Feinmo-
torik bei den Handen und FiiRen nicht beeintrachtigen.
Damit kdnnten bei Betrieben, die im Freien arbeiten, im
Winter Stehzeiten vermieden werden.

! TIPP

Eine Chance zu Spezialisierung und Kooperation er-
offnet sich hier fiir Betriebsbekleidungshersteller. Ge-
meinsam mit Kunden und Branchenpartnern kénnen
zeitlich befristete Innovations- bzw. Entwicklungspro-
jekte angegangen werden, welche auf die individuellen
Losungsbediirfnisse zielen. Mit dieser Zusammenarbeit
werden auch die Risiken gleichmaRig verteilt.

Naturlichkeit, Authentizitat als
Positionierungsansatz

Es gibt — immer und gerade jetzt noch - einen Trend zur
Natiirlichkeit, Authentizitdt, der seine Grundlage in der
Verwendung von Oko- oder Naturprodukten, ohne che-
mische Zusatzstoffe, in Haarpflege, Kosmetik und Mas-
sage hat. Von verantwortungsbewusst agierenden Ge-
sundheits- und Schonheitsberufen wird erwartet, iiber
die Wirkungsweise von natiirlichen Schonheits- und
Pflegemitteln Bescheid zu wissen und sie professionell
ver- und anwenden zu kénnen.



TRENDS in den MODE-, LIFESTYLE-,
GESUNDHEITS- und KREATIVBETRIEBEN

' TIPP

DienstleisterInnen greifen in der Anwendung auf Tradi-
tionelles, seit Generationen Bekanntes, oder auf Neues,
aufgrund natiirlicher (bzw. 6kologischer) Produktions-
prozesse zustande Gekommenes, zuriick.

Sie haben dadurch bei ihren Kunden eine klare und
Jnatiirliche” Positionierungschance.

Kundenorientierung nach den
.drei E's”

Die ,drei E‘'s” stehen fiir Entertainment - Experience -
Enlightment: Der Kunde erwartet sich in Verkaufsloka-
len Erlebnis- und Unterhaltungsaspekte sowie Erkennt-
nisklarheit, worin der Nutzen der zu kaufenden Produk-
te und Dienstleistungen liegt.

Gestaltungs- und Informationsziel aus der Sicht des je-
weiligen Unternehmens dabei ist es, dass sich der Kun-
de rundum aufgehoben und verstanden fiihlt, Anregun-
gen bekommt und ihm der Produktkauf als natiirlich und
folgerichtig erscheint.

! TIPP

Die drei E's am Beispiel eines Gartner-Verkaufslokals:
Entertainment: Arrangements, Springbrunnen, Was-
serspiele ... Experience: Ladengestaltung, Licht und
Lichteffekte, Diifte ... Enlightment: realisierte Losun-
gen auf Bildschirmen, Fotos, Pldne prasentieren, Lo-
sungsbeispiele vor Ort, Kurs- und Workshopangebote,
Informationsmaterial, Biicher, Vasen, Dekorations-
materialen ...

Steigendes Wellbeing-Bewusstsein
als Chance

Die Menschen werden dlter, die Singles werden immer
mehr. Persdnliche Kommunikationsbeziehungen aber
nehmen stark ab. Und auch der individuell empfunde-
ne Arbeitsdruck in der erwerbsfahigen Bevolkerung
wird massiv héher (Stichwort: Burn-out). Die Folge: Das
Wellbeing (= Wohlbefinden)-Bewusstsein der Menschen
steigt rapide an. Das heilRt der bisherige Wellness-,
Schonheits- und Gesundheitsbegriff wird erweiterter,
umfassender, personlicher, ganzheitlicher und fordern-
der (Ich will das fiir mich, jetzt und sofort!) gesehen.

Dadurch werden auch regionale Betriebe wieder mehr
von moglichen Kunden als vor Ort-Problemléser wahr-

genommen, miissen aber dieser neuen Rolle erst ge-
recht werden. Aus der Sicht des Kunden zahlen zukiinf-
tig wieder mehr die individuelle Beratung, personliches
Mitfiihlen und das Bereitstellen eines vom Kunden ab-
rufbaren modularen Full-Service-Paketes durch regio-
nale Dienstleistergruppen.
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Zukunftsorientierte Gesundheits-, Pflege- und Schon-
heitsberufe formen aktiv Dienstleistungs-Netzwerke mit
Freizeit-, Tourismusbetrieben, (Sozial-) Versicherun-
gen, Arzten, Apotheken und Handelshetrieben, die sich
mit Gesundheit, Schonheit und Pflege auseinanderset-
zen (Textil-, Schuh-, Drogerie-, Parfiimeriebetriebe).

Alters- und situationsspezifische
Produkt- und Leistungsangebote

Kunden fordern immer mehr auf die jeweilige Lebens-
situation und dem Lebensalter angepasste Leistungen
bzw. Produkte. Auch will er, im Unterschied zu friiher,
oftmals durch Neues liberrascht werden. Die Leistungs-
flexibilitat und Begeisterung zur standigen (Weiter-)
Entwicklung eines Unternehmens ist da als Kundenbin-
dungs-Chance zu sehen.
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Spezielles Gartnerangebot von Hochbeeten, Rasen-
mahrobotern oder von ,pflegeleichten, betreuungs-
freundlichen” Garten-, Pflanzen bzw. Strdauchern fiir
Menschen, die korperlich nicht mehr so agil sind. Diver-
se Haus-, Wohnungs-, Pflege-und Wohnheim-Services
fiir dltere Menschen durch Gesundheits-, Pflege- und
Schonheitsberufe. Hier besteht ein zusdtzliches Um-
satzpotential im beratenden Verkauf von Geraten, wel-
che die Arbeit erleichtern, zB selbstarbeitende Staub-
sauger, elektrische Hubbetten, Badelifte usw.

Zeitarmut, Zeitknappheit

Ein Paradoxon ist, dass die Menschen trotz kiirzerer
Arbeitszeit aufgrund ihrer vielfdltigen Bediirfnisse,
Hobbys, Vereinsmitgliedschaften udgl. immer weniger
Zeit fiir sich bzw. flir das Gewollte/Gewiinschte haben.
Dadurch eroffnen sich den Gesundheits- oder Kreativ-
berufen neue Marktchancen, wenn sie fiir diese Zeitar-
mut Problemlosungen — mit Mehrwert — zum Teilauch in
einem Netzwerkverbund (in Oberdsterreich zB ,Kreativ
fiir Dich”) anbieten.



TRENDS in den MODE-, LIFESTYLE-,
GESUNDHEITS- und KREATIVBETRIEBEN
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Kooperatives Angebot von regionaler Kurzabendwell-
ness mit freier, offener Zeiteinteilung, wo das Fitnessan-
gebot gemeinsam mit Kosmetik-, FuR pflege-, Massage-,
Friseur- u. a. Leistungsangeboten verkniipft wird. Glei-
ches gilt fiir Geschenkartikel, Blumen udgl. So kann ein
Gartner/Blumenbinder zusétzlich zu seinem Sortiment
Geschenkartikel, Wein, kleine Biicher, Gliickwunschkar-
ten o. d. offerieren und einen Mehrwert anbieten. Der
Kunde hat elektronische und telefonische Bestell- bzw.
Buchungsmaoglichkeiten und die bestellten Produkte
werden wunschgemal direkt an den Arbeitsplatz, die
Wohnung, den Beschenkten ... ausgeliefert.

Engpass- und Erfolgsfaktor
Mitarbeiter

Ein sich klar abzeichnender Trend, der sich durch ge-
burtenschwache Jahrgange weiter verscharfen wird, ist
die zukiinftige Facharbeiter- und Lehrlingsknappheit.
Es sind immer weniger Menschen bereit, als Mitarbeiter
in Handwerks- oder Dienstleistungsberufen einzustei-
gen. Mitarbeiter aber sind das wesentlichste Kapital
eines Betriebes und wichtig fiir die regionale Marken-
bildung eines Unternehmens. Entscheidend direkt am
Verkaufs- oder Dienstleistungsort ist, wie Mitarbeiter
in der Kundenberatung wirken, wie aktive Verkaufsge-
sprache gefiihrt werden und wie der Kunde von deren
Sozial- oder Fachkompetenz zum Kauf iberzeugt wird.
Gezieltes Personalmarketing, das sich an vorhandene
und potentielle Mitarbeiter richtet, ist daher nétig. Ein
Betrieb soll damit zumindest regional als attraktiver
Arbeitgeber wahrgenommen werden. Dadurch soll si-
chergestellt werden, dass ein Unternehmen langfristig
mit gut qualifizierten und motivierten Mitarbeiter bzw.
Bewerbern versorgt wird bzw. das bestehende Personal
dem Betrieb weiter die Treue halt. Nur die besten Be-
triebe sind wirklich attraktiv fiir den Arbeitsmarkt.
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Zukunftsgerichtete  Personalmarketing-MaRnahmen
konnten sein: Extern: regionale ImagemaRnahmen,
Werbung und Sponsoring, Prasenz auf Berufsmessen
und in Schulen; Anbieten einer interessanten Ausbil-
dung (mit Zusatzelementen ...); den Lehrlingen neben
der Entschadigung bei guten Leistungen auch Pramien
und Zusatzleistungen anbieten; zudem eigene Mitarbei-
ter als Anwerber einbinden; Intern: optimale Weiterbil-
dungsmoglichkeiten, gerechte Vergiitung, Leistungs-
anreize (Pramien, Erfolgsbeteiligung), Aufstiegs- und
Gestaltungsmaglichkeiten, Verantwortung

Der Fotograf als Gestalter und
Inszenierer

Kunden stoRen bei einmaligen bzw. geplanten beson-
deren Ereignissen immer wieder an ihre Grenzen. Um
dem Anlass gerecht zu werden, wollen sie sich oftmals
mit der Kreativitdt der Gestaltung solcher Events von
anderen, den Freunden, der Familie abheben, sich un-
vergesslich machen. Der Fotograf wird als Berater, Ge-
stalter, Inszenierer und Organisator beigezogen.
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Der Fotograf der Zukunft kreiert Erlebnisse, gestaltet
passende Motive, besorgt Dekorationsmaterialien, or-
ganisiert, bereitet das Umfeld bzw. die Szenerie auf, bei
denen der Kunde, dessen Familie oder Arbeitskollegen
u. a. im Mittelpunkt stehen, ihn in seinem (wirklichen)
Sein spiegeln.

Sei es nun anldsslich von wichtigen Events, im Studio,
am Wohnungs- oder Arbeitsplatz, in der Natur, an be-
sonderen Stdtten o. a. manchmal wird er auch zum Or-
ganisator des Gesamtevents. Zudem bietet er dem Kun-
den neben Fotos und Bildbearbeitung weitere Produkte
und Leistungen an, wie zB Gestaltung von Fotobiichern,
CD’s, Fotowdnden, -tapeten u. a. sowie durchgangigen-
Gesamtlosungen bis zur Druckumsetzung (und ggf. Ver-
sendung).

Garten als Erlebnis- und Seinsraum

Der Garten und dessen Ambiente ist Spiegel des jeweili-
gen Besitzers. Er kann etwas Einzigartiges, etwas Exoti-
sches sein, kann Erfolg und Qualitatshewusstsein kom-
munizieren. Ist ganz einfach Erlebnis- und Seinsraum.
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Der Gartner wird vom Bepflanzer und Gestalter zum An-
bieter von Gesamtlosungen fiir die Gartenmdblierung,
von Sport- und Erholungsflachen, bauliche Umset-
zung... Planungen mit Layout-Modulen, 3D-Planung,
virtuellen Rundgang durch den Garten werden als ein
eigenstandiges, verkaufbares Produkt angeboten. Zu-
dem wird der Gartner vermehrt Gesamtlosungen abwi-
ckeln, d. h. ausgehend von der Planung wird er als aus-
schreibender und gesamtverantwortlicher Koordinator
anderer Gewerke (zB Baggerungen, Holzbau) auftreten.



Ziel:

Im Rahmen einer eintdagigen Beratung werden Unter-
nehmen ausgewahlter Branchen dabei begleitet, bran-
chenwirksame Trends zu erkennen und aufzugreifen.

Dieses Angebot bietet die Chance, neue zukunftsfahige
Leistungen zu erkennen und das bestehende betriebli-
che Innovationssystem weiterzuentwickeln.

Inhalt:

Strukturierte Erstbewertung der Innovationsnotwen-
digkeit von KMU durch die Gegeniiberstellung von bran-
chenspezifischen Trends zur jeweiligen Unternehmens-
situation.

Die Einschatzung erfolgt dabei abgestimmt auf Bran-
chen- und Umfeldentwicklungen in folgenden Berei-
chen:

= Management (Strategie und Ziele, Innovationsver-
standnis)

= Auswirkungen auf Produkte und Dienstleistungen

= Einfluss auf die Geschaftsprozesse

= finanzielle Stabilitdt und Rentabilitat

= Mitarbeiterpotenziale

Branchen
Innovations-Check

... 50 kommen die Trends in Ihr Unternehmen

= Innovationsmanagement
= Marketing und Vertrieb

Im Rahmen einer kostenlosen eintdgigen Beratung
direkt im Unternehmen wird damit die Grundlage fiir
eine tragfahige Zukunftsstrategie geschaffen. Dabei
besteht die Moglichkeit, das eigene Innovationssystem
mit dem anderer Unternehmen zu vergleichen und von
den Besten zu lernen.

Beratungskosten:

Diese eintdgige Beratung im Wert von € 700,- ist zu
100 % gefdrdert. Vom Unternehmen sind lediglich Rei-
sespesen und Umsatzsteuer zu tragen.

Zielgruppe:

KMU aus folgenden Branchen

= Berufsfotografen

= Friseure

= FuBpfleger, Kosmetiker und Masseure
= Gdrtner und Floristen

= Gesundheitsherufe

= Mode und Bekleidungstechnik

*Durch Férderungen Ihrer Branchenvertretung, dem BMWA, der WKO Oberdsterreich und dem Land 00 fillt fiir ober-
osterreichische KMU kein Beratungshonorar an. Fiir eine begrenzte Anzahl von Unternehmen sind damit lediglich die

Reisekosten des Beraters und die Mehrwertsteuer zu tragen.

Dieses Programm wurde mit Spezialisten aus der Expert Group Innovation & Technologietransfer der Fachgruppe

Unternehmensberatung entwickelt.

Nahere Infos und Anmeldung unter sc.innovation@wkooe.at bzw. 05-90909-3541.
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