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Ideenreichtum, Kreativitat und Erfindergeist entscheiden
Uber die Wettbewerbsfahigkeit unseres Wirtschafts-
standorts. Die Kreativwirtschaft ist eine wichtige
Branche, die mit ihren |deen Unternehmer*innen aller
Branchen bei der Weiterentwicklung ihrer Geschafts-
modelle unterstitzt. Denn die Profis aus Design,
Werbung, Software und Gaming, Film, Musik oder
Architektur schaffen in der Wechselwirkung und im
Austausch mit Unternehmer*innen neue Produkte,

neue Dienstleistungen, digitale Auftritte sowie adaptierte
Geschaftsmodelle.

Ich freue mich, dass wir mit unserer Kreativwirtschafts-
strategie fiir Osterreich dazu beitragen konnen,
Innovation und Transformation in der gesamten
osterreichischen Wirtschaft voranzutreiben!

Univ.-Prof. Dr. Martin Kocher
Bundesminister
fir Arbeit und Wirtschaft

Digitalisierung, Globalisierung, der Ukraine-Krieg und
dessen Auswirkungen sowie die Coronakrise stellen
gerade Klein- und Mittelbetriebe vor grofe Heraus-
forderungen und verursachen ein Uberdenken aktueller
Geschaftsprozesse. Zusatzlich stehen fir die kommen-
den Jahre der Umgang mit den Auswirkungen der
geburtenschwachen Jahrgange, neu zu schaffende
Kooperationen sowie Innovationen und Anpassungen
verstarkt im Fokus. Deshalb gilt es mehr denn je, das
Potenzial erfolgreicher digitaler Transformation zu
nutzen, um Ablaufe zu beschleunigen und Strukturen zu
verbessern.

Als Wirtschaftskammer Osterreich stehen wir vor allem
als verlassliche Partnerin zur Seite und scharfen mit
den Transformationsworkshops - gemeinsam mit
Expert*innen aus der Kreativwirtschaft - den Blick auf

die individuellen Wege in die unternehmerische Zukunft.

Mag. Mariana Kiihnel, M.A.
) Generalsekretar-Stellvertreterin
der Wirtschaftskammer Osterreich
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Leitfaden Transformationsworkshops fiir Branchen
Gerin Trautenberger, Vorstand Kreativwirtschaft Austria

Kreative sind Spezialistinnen und Spezialisten, die ihr Hand-
werk gut verstehen. Sie schaffen neue Produkte, neue Dienst-
leistungen, digitale Auftritte und Produkte und adaptierte Ge-
schaftsmodelle. Diese enorm innovative Kraft entsteht aus der
Zusammenarbeit und einer starken Wechselwirkung im ge-
meinsamen Austausch mit Unternehmerinnen und Unterneh-
mern. Die Flexibilitat und Servicekompetenz der Kreativwirt-
schaft mit ihren vielen Disziplinen bringt Losungen zutage, die
Transformation und damit auch Innovation fordern.

Die Transformation in Branchen ist immer auch ein mehrstufi-
ger Prozess. Darum haben wir im Vorfeld fir diesen Leitfaden
sowohl eine Starken-Schwachen- als auch eine Trend-Analyse
durchgefiihrt. Zudem haben wir Erkenntnisse von Branchenver-
treterinnen und -vertretern im Rahmen einer Fokusgruppe ge-
sammelt.

Gerin Trautenberger

Vorstand Kreativwirtschaft Austria

Mittels dieser Erkenntnisse konnten Kreativleistungen fir die-
sen Leitfaden definiert werden, die den Unternehmen den
groBtmaoglichen Mehrwert bringen.

Gerade die Zusammenarbeit mit Creative Catalysts schafft
kraftvolle Impulse fiir Transformationsbedirfnisse. Passend zu
den Herausforderungen der Unternehmen braucht es die richti-
gen Impulse, um einen , Kreativwirtschaftseffekt” auslésen zu
konnen.

Der vorliegende Leitfaden erklart, welches Potenzial aus Sicht
der Kreativwirtschaft fir Unternehmen der Abfall- und Kreis-
laufwirtschaft besteht.

Denn: Kreativ + Wirtschaft = Effekt.

Viel Erfolg und Freude beim Lesen! |hr Gerin Trautenberger
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Leitfaden Transformationsworkshops fiir Branchen
Harald Hopperger, Obmann Wirtschaftskammer Osterreich,
Fachverband Entsorgungs- und Ressourcenmanagement

In der Corona-Krise hat sich vieles verandert. Das gilt auch fir
die Unternehmen in unserer Branche. Ein veranderter Lebens-
stil und oftmals auch flexiblere Gestaltungen der Arbeitswelt
bringen auch fiir die Abfallwirtschaft neue Herausforderungen.
Die Abfallwirtschaft spielt eine immer bedeutendere Rolle bei
der Entsorgung und dem Recycling sowie bei der Gewinnung
von Sekundarrohstoffen. Wir tragen daher mit unseren Mit-
gliedsbetrieben zu einem ressourcenschonenden und nachhal-
tigen Umgang mit Abfall- und Entsorgungsprodukten bei. Uber
diesen gesamtgesellschaftlichen Aspekt unserer Tatigkeiten
gilt es, neben allen B2B-Partnern auch die breite Offentlichkeit
zu informieren.

Harald Hopperger

Daher miissen wir die Trends der Zeit im Auge behalten, uns 6f-
fentlichkeitswirksamer positionieren und deutlich mehr digital
kommunizieren.

Damit wir in diesen fordernden Zeiten fiir genau diese Aufga-
benstellungen bestmoglich geristet sind, haben wir gemein-
sam mit der Kreativwirtschaft diesen Leitfaden aufgesetzt. Er
soll die Impulse festhalten und breit unter unseren Mitgliedern
verfiighar machen. Damit zeigen wir unseren Mitgliedsbetrie-
ben, welche Moglichkeiten und Chancen in der Zusammenar-
beit mit Kreativimpulsgeberinnen und -gebern liegen.

Alles Gute und viel Erfolg!

Obmann Wirtschaftskammer Osterreich,
Fachverband Entsorgungs- und Ressourcenmanagement



Welche Trends
treiben die Abfall-
wirtschaft an?

Womit Expertinnen und Experten
in der Abfallwirtschaft kinftig
umgehen mussen




Fair, nachhaltig, individuell und digitaler

Die Gesetzgeber, inshesondere die EU, machen Auflagen

Die EU hat MaBnahmen zur Forderung der Kreislaufwirtschaft erlassen,
um die Zielvorgaben des Pariser Klimaabkommens einzuhalten. Bis
2030 sollen 70 Prozent des Hausmiills und 80 Prozent des Verpackungs-
miills, Plastikverpackungen eingeschlossen, wiederverwertet werden.
Gemeinden und die Regierung werden sich starker fir das Abfallrecyc-
ling engagieren und Vorschriften fir die Sammlung und Verarbeitung
von Abfallen schaffen. Auf lokaler und nationaler Ebene werden erhebli-
che Veranderungen kommen, auch weil sich die Verbraucherinnen und
Verbraucher am Recycling und der Kompostierung beteiligen sollen.

Kreislaufwirtschaft statt Wegwerfgesellschaft

Wir stehen vor einem Wechsel von einer linearen Wegwerfgesellschaft
zu einer Kreislaufwirtschaft. In dieser werden Ressourcen maximal ge-
nutzt, bevor sie zu einem neuen Produkt verarbeitet oder an die Natur
zurlickgegeben werden. Diese Umstellung wird nicht problemlos erfol-
gen und erst einmal Kosten erzeugen. Um die Kreislaufwirtschaft zu
fordern, werden die produzierenden Unternehmen kiinftig nicht nur fir
den Prozess der Herstellung verantwortlich sein, sondern auch fir die
spatere Entsorgung ihrer Produkte.

Digitalisierung und Kreislaufwirtschaft

Die Verknipfung dieser beiden Trends birgt das Potenzial, die Abfall-
wirtschaft komplett zu verandern: Uns erwarten sensorgestitzte War-
tungsintervalle fir Maschinen, Ersatzteile mithilfe von 3D-Druck, das
Tracking einzelner Produkte entlang ihres kompletten Lebenszyklus
und vieles mehr. All diese Technologien werden das Abfallaufkommen
und -management radikal verandern.

Neuerungen bei Computertechnologien in unserer Branche

Computertechnologien werden auf verschiedene Weise zur Unterstit-
zung des Abfallmanagements eingesetzt werden. Bei der Sortierung
und Trennung von Abfall und Recyclingmaterial werden computer-
gestitzte Methoden zum Einsatz gelangen. Hier wird es auch zu Losun-
gen auf Basis maschinellen Lernens und kinstlicher Intelligenz kom-
men. Dazu gehoren etwa der Einsatz von Robotern in Recyclinganlagen
zur Sortierung des Abfalls, GPS-gesteuerte Millpressen und Wertstoff-
tonnen mit Chips, die aufzeichnen, welche Haushalte recyceln. Aber
auch die Digitalisierung von Anmeldeprozessen, das Buchen von Ent-
rimpelungsservices, das Bewerben und Vermarkten der eigenen Leis-
tungen sowie das digitale Management von Kundinnen- und Kundenda-
ten sind Zeichen unserer Zeit.

Neue Verpackungslosungen

Verpackungen werden sich weiter hin zu wiederverwertbaren Formen
entwickeln. Neue Entwicklungen in der Abfallwirtschaft fihren zu gro-
Ben Veranderungen bei Verpackungen. Dazu gehdren kleinere Pappkar-
tons, leichtere Flaschen, flexible Kunststoffverpackungen und andere
Arten von besser recycelbaren Versionen alltaglicher Wegwerfartikel.
Dies wird mehr Moglichkeiten zur Abfalltrennung schaffen.

Waste-to-Energy (WTE)

Das standig wachsende Abfallproblem hat die Regierungen dazu veran-
lasst, die Energiegewinnung aus Abfall zu fordern. Die Regierungen
werden WTE durch Steuervorteile und finanzielle Anreize fordern. Dazu
gehoren auch Gutschriften fir Treibhausgase (THG) fir Unternehmen,
die Abfall durch WTE entsorgen. Forscherinnen und Forscher beschafti-
gen sich mit Losungen, wie Abfall effizienter in Energie umgewandelt
werden kann. Dazu gehoren On-Demand-Services, anaerobe Fermenter
und Mafinahmen der Kreislaufwirtschaft wie der Kauf der ..Energie”
verschwendeter Lebensmittel. Die Technologie wird Uberdies bald in
der Lage sein, Lebensmittelabfalle vor Ort zu behandeln.
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Wohin entwickeln sich
die Branche und die
Bediirfnisse der
Kundschaft?

Transformationsdruck und
Zukunftsperspektiven fur
die Abfallwirtschaft



Gesammeltes Feedback aus der Fokusgruppe

®

©)

Digitalisierungsbedarf der Branche

Gerade bei der Ansprache und den Bediirfnissen der Kundin-
nen und Kunden hat sich viel verandert - und zwar B2P (In
der Arbeit mit Verwaltung und Kommunen), B2B (Unterneh-
men untereinander] aber auch hin zu B2C (Endkundschaft).
Es besteht eine stetig wachsende Nachfrage nach digitalen
Services, Kommunikation und digitaler Administration. Dazu
braucht es digitale Kompetenzen innerhalb der Unterneh-
men, die rasch ganz gezielt mit Blick auf die Bedirfnisse ent-
wickelt werden missen.

Darstellen des Public Value

Viele Bereiche der Branche sind wichtig fiir die breite Offent-
lichkeit, fir die Umwelt und ebenso fiir die Ressourcenscho-
nung. Osterreich hat hier eine internationale Vorreiterrolle
(etwa dank Energiegewinnung durch Miillverbrennung). Den-
noch: Jedes einzelne Mitgliedsunternehmen von Entriimpe-
lungs- und Schneeraumdiensten bis hin zu Betreiberinnen
und Betreibern von Millverwertungsanlagen muss seine
Rolle aktiv kommunizieren. Digitale und Social-Media-Kanale
bieten hier viele Moglichkeiten, die genutzt werden sollten.

Sichtbarmachen der breiten Service- und

Angebotspalette

Von &ffentlichen Sammelleistungen tber Klarschlamm, Ka-
nal- und StraBBenreinigungen, Entriimpelungen, Abfallsamm-
lung und den Betrieb von , Abfallsammelzentren” bis hin zur
Abfalllogistik hat diese Branche eine enorm breite Angebots-
vielfalt. Digitale Erreichbarkeit, Buchbarkeit und Transparenz
werden den Kundinnen und Kunden in all diesen Bereichen
immer wichtiger. Diese Services sicht- und nutzbar zu ma-
chen, ist essenziell und mit digitalen Werkzeugen leichter
umsetzbar.

®

®

Investitionslast teilen

Fur die Betriebe aller GroB3enordnungen ist die Investitions-
last enorm, von der Datenbereitstellung lber das Thema
Smart Waste bis hin zu Fuhrparks, Anlagenbau oder -erneu-
erung. Gerade die Unternehmen im KMU- und EPU-Segment
kénnen mithilfe von Kreativunterstiitzung sinnvolle Allianzen
schmieden, um die Investitionslast zu teilen und somit auf
dem Markt kompetitiver aufzutreten.

Krisen als Chance

Als Schneerdaumungsunternehmen kann man den immer ge-
ringer werdenden Schneefallen nur wenig entgegensetzen.
Systemkritischen Dienstleistungen fehlen aktuell vielfach Ar-
beitskrafte. Trotz der vielen Widrigkeiten bieten sich jenen
Chancen, die durch kreative neue Positionierungs- oder Pro-
duktansatze ihre Geschaftsmodelle tberarbeiten. Diese Opti-
onen gilt es auszureizen, denn so werden Kundschaft und Ar-
beitssuchende gleichermalf3en angesprochen.



Wie kann ich von der
Kreativwirtschaft
profitieren?

Kreativwirtschaftsleistungen,
die die Abfallwirtschaft weiterbringen



Diese Leistungen bringen
Abfallwirtschaftsbetriebe weiter

®

Wie finde ich mein Alleinstellungsmerkmal und wie
positioniere ich dieses? Kommunikation: Positionierung
und Image

Sie miussen |hr Alleinstellungsmerkmal kennen, sich pas-
send positionieren und von der Konkurrenz abgrenzen. |hre
Alleinstellung muss mit den richtigen Geschichten an die
Zielgruppe transportiert werden. Kommunikations- und Mar-
ketingexpertinnen und -experten konnen Sie bei der |dentifi-
kation der Positionierung unterstiitzen und gemeinsam mit
Ihnen Ihre Geschichte entwickeln.

Wie entwickle ich neue Angebote und Services?
Servicedesign und Kooperation

Bediirfnisse von Kundinnen und Kunden verdndern sich lau-
fend. Daher braucht es die Entwicklung neuer erfolgverspre-
chender Produkte und Services. Gezieltes Servicedesign hilft
Ihnen, das Angebotsportfolio zu analysieren und innovative,
an den Kundinnen und Kunden orientierte Services und An-
gebotspakete zu entwickeln. Neue Mdglichkeiten fiir Koope-
rationen (auch in Sachen Investitionen) und Netzwerke kdn-
nen dabei beriicksichtigt werden, und gemeinsam wird so |hr
Geschaftsmodell weiterentwickelt.

Wie nutzt man Kundinnen- und Kundendaten optimal?
Daten, Digitalisierung, Kl

In den Beziehungen der Abfallwirtschaft zu Verwaltung oder
Kommunen ist der Digitalisierungsgrad bereits gut. Aber
viele der Angebotsbereiche in dieser Branche haben nur sel-
ten oder wenig ,Datenschatz”, was Kundinnen und Kunden
angeht. Aber bei neuen Auftragen auch gleich Informationen

Verschiedene Kreativleistungen unterstiitzen beim Aufbau einer
starken Marke in der Abfallwirtschaft.

zu erheben, diese zu gruppieren, neue Angebote zu erstellen
und zu personalisieren, kann viele Potenziale heben. Dabei
kénnen Datenexpertinnen und -experten Sie beim Aufbau, bei
der Wartung und Bewirtschaftung |hrer Daten unterstiitzen -
auch im Hinblick auf das wichtige Gebiet des Datenschutzes.
Somit stehen lhnen bei der Nutzung von Kundinnen- und
Kundendaten viele Potenziale offen, ob es dabei um persona-
lisierte Newsletter, gezielte Onlinewerbung oder die Kommu-
nikation von Angeboten anhand individueller Vorlieben und
Customer Journeys geht.

Wie erreiche ich liber Social Media bestehende und neue
Zielgruppen? Digitales und Social-Media-Marketing
Bediirfnisse von Kundinnen und Kunden verandern sich stan-
dig. Um laufend neue Kundinnen und Kunden zu erreichen
und mit einer breiteren Offentlichkeit zu kommunizieren,
eignen sich digitale Werkzeuge wie Website und Social-Me-
dia-Auftritt heutzutage hervorragend. Man kann damit gut
Weiterempfehlungen, Expertise, Leistungen und verantwor-
tungsvolle Aufgaben (Problemstoffe usw.) thematisieren und
als Expertinnen und Experten nach auflen tragen.



Drei Tipps zu Positionie-
rung, Storytelling und der
Kommunikation des
Alleinstellungsmerkmals

Sabrina Oswald
Futura GmbH
www.futura-comm.at




TIPP 1

Sich und sein Unternehmen klar
positionieren

Definieren Sie die eigenen Unternehmens-
werte klar: Was macht |hr Unternehmen be-
sonders? Weshalb buchen die Kundinnen und
Kunden Sie? Wie méchten Sie selbst in der Au-
Benwahrnehmung gesehen werden?

Eine Positionierung lasst sich gut gemeinsam
mit Personen aus lhrem Umfeld ausdefinieren.
Deren Hinweise sind wertvoll und meist anders
als das Selbstbild. Wichtig: Eine Positionierung
ist ein Marathon. Man sollte sie taglich mit Le-
ben fillen.

Fragen Sie sich, wie viel Sie als Unternehmerin
oder Unternehmer von |hrer Personlichkeit
oder jener lhres Teams einbringen wollen.
.Menschen folgen Menschen”, heifit es. So
kann man viel Sympathie mittransportieren.

Ihre klare Positionierung ist die beste Grund-
lage fir weitere Entscheidungen und Aktivita-
ten. Sie betrifft den Umgang mit den Kundin-
nen und Kunden, lhre Angebote und Services,
lhre Kommunikation, |hren visuellen Auftritt
und dergleichen mehr.

TIPP 2

Die Zielgruppe konkret definieren
und entsprechende Angebote
entwickeln

Identifizieren Sie Zielgruppe und Teilzielgrup-
pen, analysieren und verstehen Sie deren Be-
dirfnisse. Spitzen Sie anhand dieser Beddrf-
nisse lhre Kommunikation und lhre Services
und Angebote so zu, dass man Sie fir die Ar-
beit kennt. Gerade bei der Beratung neuer
Gruppen von Kundinnen und Kunden ist es
wichtig, dass Sie sich selbst und Ihrer Positio-
nierung treu bleiben.

TIPP 3

%

Anhand der Markenwerte mit den
Kundinnen und Kunden interagieren

Fir welche Werte soll Ihr Unternehmen ganz
allgemein stehen?

Sie sollten sich diese Frage stellen, um das Er-
leben dieser Werte fiir lhre Kundinnen und
Kunden zu gestalten.

Wie fiihlt sich die Zusammenarbeit mit lhrem
Betrieb an? Wie sprechen dieses Unterneh-
men, seine Mitarbeiterinnen und seine Mitar-
beiter mit den Kundinnen und Kunden? Wie ge-
stalten sich samtliche Interaktionen mit ihnen?
Wenn Sie sich hier klar sind, konnen Sie Erleb-
nisse schaffen. Erzéhlen und sammeln Sie die
tollsten Kundinnen- und Kundengeschichten.
Damit helfen Sie, Ihre Services zu verstehen.

I



Drei Tipps zu Daten,
Digitalisierung und
klinstlicher Intelligenz
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TIPP 1

Daten als wertvolle Ressource
strategisch nutzen

Es ist wichtig, fur das eigene Unternehmen -
egal, welcher GroBe und Branche - eine Daten-
strategie zu haben. Eine grofe Wissensbasis
Uber die Kundinnen und Kunden und ihre indi-
viduellen Bedurfnisse hilft dem eigenen Busi-
ness enorm. Allerdings sind die ,,Daten” nur so
gut, wie sie gepflegt werden! Von Kundinnen-
und Kundendaten lber das Wissen, wer welche
Infos abgerufen hat, bis hin zu Befragungen in
der Umgebung, die man digital erfasst, liegt
der Schatz darin, mit dem Wissen zu .arbei-
ten”. Dazu braucht es meist die Ressource Zeit,
ein wenig Know-how - hier kann man sich an-
fangs Hilfe holen - und Struktur. Nur die lau-
fende Aktualisierung und unermidliches Auf-
frischen von Wissen durch Befragen von
Mitarbeiterinnen und Mitarbeitern bringen er-
folgreich einsetzbare Datenschatze.

TIPP 2

Digital ausprobieren und lernen

Nutzen Sie die digitale Spielwiese fiir sich. Von
der individuellen Ansprache der Kundinnen
und Kunden bis hin zur Routenplanung bei Auf-
tragen (Entrimpelung), der Vorhersage von
Wetterlagen (fir Schneerdumungen usw.),
Reinigungsdienstleistungen bei Millwegbrin-
gungen usw. kann die Automatisierung lhren
Arbeitsalltag massiv erleichtern.

Schaffen Sie sich Schnittstellen zu bestehen-
den Systemen, nutzen Sie Wissen, das im Netz
laufend bereitsteht, Erstellen Sie Dashboards
auf Basis lhres Geschaftsmodells und gewin-
nen Sie Zeit und Ressourcen, um neue Poten-
ziale fur Ihr Unternehmen zu entwickeln.

TIPP 3

%

Intelligent kiinstliche Intelligenz nutzen

Um effizienter zu agieren und zu reagieren,
empfiehlt sich der Einsatz von Kl-basierter
Software. Die ..Lernmadglichkeiten” dieser Sys-
teme schaffen einen zusatzlichen Mehrwert
zur personlichen Dienstleistung.

Lernen Sie von Daten und Kl basierten Vorher-
sagen und nutzen Sie das fir lhr Unterneh-
men. Dadurch konnen sich auch neue Services
ergeben, wie das Sammeln von Daten, z.B. bei
der Miillabfuhr- die Zusammensetzung des
Mills usw.

Holen Sie sich Hilfe dabei, die optimalen Werk-
zeuge fur sich zu finden. Denn kostenglinstige

oder manchmal sogar kostenlose Tools sind
leicht und sinnvoll einzusetzen.

s
oS
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TIPP 1

Website an den Bediirfnissen der
Kundschaft orientieren

Der erste Eindruck bzw. Kontakt mit einem Un-
ternehmen erfolgt meist lber die Website.
Diese sollte daher an den Bedirfnissen der
Kundinnen und Kunden orientiert sein. Ein ra-
scher Uberblick tber die Services, einfache
Buchungsmaglichkeiten und ein gutes Rick-
fragesystem.

Dieser Erstkontakt ist entscheidend: Die Web-
site muss fir die mobile Nutzung optimiert
sein (responsiv), schnell laden, gute Bilder und
wenig Text enthalten sowie leicht zu bedienen
und zu verstehen sein.

Wenn der erste Eindruck gut ist, sollte es mog-
lichst wenige Klicks bis zur Buchung, zur An-
frage oder zur Kontaktaufnahme brauchen.
Machen Sie den Weg dahin fir die Kundinnen
und Kunden so einfach wie mdglich.

TIPP 2

Statt Monolog lieber Dialog

Individuelle Beratung und ein Gesprach mit
den Kundinnen und Kunden sind personlich vor
Ort maglich, aber sie konnen auch digital um-
gesetzt werden. Social Media kann mafigeblich
zur Bindung der Kundinnen und Kunden bei-
tragen.

Gerade, wenn es darum geht, herauszufinden,
welche Services Sie einflihren sollten, kénnen
Kundinnen und Kunden viele Hinweise geben.
Damit lasst sich flott die eigene Position im
Wettbewerb verbessern.

TIPP 3

%

Kooperationen und Partnerschaften kniipfen

Wie kommt man gut in die Nahe der Kund-
schaft? Egal, in welchem Bereich der Branche
Abfallwirtschaft, es lassen sich tolle Koopera-
tionen knipfen, die die Wahrnehmung des
Marktes und der Kundschaft optimieren. Ar-
beiten Sie etwa mit Organisationen zusammen,
die sich fir den Umwelt-/Naturschutz einset-
zen, mit lokalen Initiativen oder Geschaften mit
speziellen Abfallen. Schaffen Sie Querverwer-
tungen zwischen Lebensmittelladen und Land-
wirtschaft. Eine ,breite Oberflache”, die Sicht-
barkeit verleiht und Flexibilitat aufzeigt, kann
essenziell fir den Unternehmenserfolg sein.
Dadurch wird auBerdem die Motivation und
Bindung der Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter
gesteigert und Mundpropaganda generiert.



Drei Tipps zum
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TIPP 1

Sich in einem anderen Licht zeigen

Sie wollen ja nicht nur mit einer breiteren Of-
fentlichkeit kommunizieren, sondern neue
Kundinnen und Kunden gewinnen und lhre
Auftragslage verbessern. Digitale Werkzeuge
wie |hre Website und |hr Social-Media-Auftritt
unterstiitzen Sie dabei heutzutage hervorra-
gend. Zeigen Sie sich und lhr Arbeitsumfeld
aus lhrem Blickwinkel. Thematisieren Sie
spannende, auBergewdhnliche und vielleicht
auch kritische Themen, die Sie mit |hrer Tatig-
keit l6sen.

Nur eine laufende Aktualisierung des Wissens
im Kopf Ihrer Kundinnen und Kunden schafft
Wahrnehmungserfolge. Gerade die Social-Me-
dia-Kanale bieten hier hervorragende Moglich-
keiten und eine breite Zielgruppenauswahl.
Beschranken Sie sich aber darauf, mit jenen zu
kommunizieren, die Sie mit |hren Services
.glicklich” machen konnen.

)

TIPP 2

Punktgenau digital kommunizieren

Gerade digitale Kommunikation muss stets auf
die Zielgruppen ausgerichtet sein. Daher brau-
chen Sie eine klare Zielgruppendefinition. Dazu
konnen verschiedene Buyer-Personas als Pro-
file potenzieller Kundinnen und Kunden ausge-
arbeitet werden. Personas werden detailliert
beschrieben und insbesondere auch in Sachen
Medienkonsum ganz klar abgegrenzt.

Greifen Sie hierflir auf Interviews mit Kundin-
nen und Kunden oder einfache Fragebdgen zu-
ruck. Das bringt wertvolle Einblicke in die Ziel-
gruppe und hilft Ihnen, ihre Bedirfnisse besser
zu verstehen und in der Kommunikation gezielt
anzusprechen.

TIPP 3

%

Testen und Ausprobieren

Anstatt gleich aufs Ganze zu gehen, tasten Sie
sich heran! Mit einfachen Experimenten/Tests
in Modellregionen, Gemeinden oder Gruppen
(etwa Facebook-Gruppen) kénnen Sie heraus-
finden, welche |hrer Annahmen korrekt sind
und funktionieren.

Legen Sie dabei unbedingt Ziele und Zeitraume
fest. Achten Sie auf die Ergebnisse, die Sie er-
zielt haben, und das Feedback, das Sie erhal-
ten haben. Bei digitalen MarketingmafBnahmen
kann solch ein Ziel etwa lauten, nach zwei Mo-
naten 20 Prozent mehr neue Besucherinnen
und Besucher auf der Website zu haben.

Um die besten Anreize fir Kundinnen und Kun-
den herauszufinden, sollten Sie unterschiedli-
che Ideen austesten. Geben Sie aber immer ei-
nen Anreiz, etwa zehn Prozent Rabatt fir einen
Monat oder dergleichen, als Dankeschon.



Drei Tipps zu
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TIPP 1

Blick von auBBen als Schliissel

Man selbst ist oft blind fiir Potenziale im eige-
nen Unternehmen. Deshalb ist es wichtig, ei-
nen neuen Blick auf die Mdglichkeiten der Wei-
terentwicklung zu werfen.

Ein neutraler Blick von auflen entsteht, wenn
Sie mit Personen auBlerhalb des Unterneh-
mens zusammenarbeiten. Besonders hilfreich
ist dabei oft der Austausch mit Menschen aus
anderen Branchen, die eine dhnliche Heraus-
forderung bereits bewéltigen mussten (Cross-
Industry-Innovation). In der Digitalisierung ist
das die Kreativbranche, die bereits sehr viel
Expertise in der Anwendung digitaler Techno-
logien aufgebaut hat. Auch Teile der Finanzin-
dustrie und des Handels erfiillen Vorreiterrol-
len.

Am besten ist es, bewusst mit unterschiedli-
chen Personen zu reden, um differenzierte
Perspektiven zu gewahrleisten. Dazu gehdren
zum Beispiel bestehende oder auch potenzielle
Kundinnen und Kunden, Familie, Bekannte,
branchenferne und branchennahe Personen.
Dabei sollten Sie auch Trendsetterinnen und
Trendsetter im eigenen Umfeld, aber auch kri-
tische Sichtweisen beriicksichtigen.

Mégliche Methoden umfassen Gesprache,
Workshops, Befragungen (etwa online), Inter-
Views usw.

TIPP 2

Kundinnen und Kunden aktiv
einbinden

Um das Angebot zu erweitern und zu verbes-
sern, ist es essenziell, bestehende wie poten-
zielle Kundinnen und Kunden mit ihren
Schmerzpunkten besser zu verstehen.

Durch die Analyse von vorhandenen Kundin-
nen- und Kundendaten, Interviews, Umfragen
usw. kdnnen diese Bedirfnisse erforscht wer-
den. Hilfreich ist hierbei die Nutzung der sozia-
len Medien und digitaler Tools, um sowohl eine
groBe Gruppe an Personen als auch Stamm-
kundinnen und -kunden gut ansprechen zu
konnen.

Kundinnen und Kunden fiihlen sich durch diese
Einbindung wertgeschatzt, und es fallt leichter,
konkret auf ihre Bediirfnisse zu reagieren und
neue, langfristig erfolgreiche Lésungen zu de-
finieren.

TIPP 3

%

Schnell ins Tun kommen - der Plan
muss nicht perfekt sein

Keine neue ldee, kein neues Produkt ist von
Anfang an perfekt!

In jedem Schritt der Entwicklung von neuen
Angeboten und Services, beispielsweise der
Grundkonzeption, ersten Losungsideen und
deren probeweiser Anwendung, lohnt es sich,
Kundinnen, Kunden und andere externe Perso-
nen einzubinden und ihr Feedback einzuholen.

Dabei missen und sollen die ersten Prototy-
pen, also erste Losungsideen, noch nicht per-
fekt sein, sondern konnen bereits sehr frih in
der Entwicklung auf ihr Potenzial abgetestet
werden. ,.Fail fast, learn fast” dient dazu, lange
unnotige Entwicklungsschritte zu vermeiden.

Dieser Vorgang sollte
als Kreislauf gedacht
und laufend
wiederholt

werden.

By
wadvirtn ase
Fernwhes

Lhsingen At daiungan
Teimes detinsren

Quelle: Design Thinking

nach d.school Stanford
University.

Lamr=gudeen
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Wie finde ich die
passenden Profis aus
der Kreativwirtschaft
fiir mein

Unternehmen?

Tipps zur Auswahl der besten
Kreativpartnerin oder des besten
Kreativpartners




Schritt 1: Die Auswahl

Der erste Schritt ist oft eine einfache Internet- und Social-Media-
Recherche, die beispielsweise auf den Websites diverser Innova-
tions- und Kreativpreise beginnen kann. Die dort angefiihrten
Referenzprojekte vermitteln ein Gefuhl fir die Arbeitsweise kiinf-
tiger Partnerinnen und Partner.

Die Netzwerke der Kreativwirtschaft sowie exemplarische
Kreativwirtschaftsunternehmen werden auch auf den Websites
diverser Kreativwirtschaftsorganisationen sichtbar gemacht
(siehe dazu die Kreativwirtschaftslandkarte der Kreativwirtschaft
Austria). Auch das Firmen-A-Z der WKO liefert einen guten
Uberblick. Geballte Kreativitat findet sich oft auch in Coworking-
Spaces. Daher lohnt sich ein Blick auf die Ubersicht solcher Ge-
meinschaftsbiiros. Empfehlungen von anderen Unternehmen
konnen ebenfalls entscheidend sein. Das Zusammenspiel von
Recherche und Empfehlung fihrt hier zum Ziel.

N TIPP: Suche nicht regional einschranken!

Im digitalen Zeitalter ist es nicht mehr nétig, sich bei
der Suche auf die eigene Region zu beschranken. Die
beste Kreativpartnerin oder der beste Kreativpartner
wartet nicht immer um die Ecke.

Wie will ich auswahlen?

Direkte Auftragsvergabe: Die Auswahl erfolgt auf der Grund-
lage von Vorgesprachen, Angeboten oder unverbindlichen
Preisauskinften.

Geladener Wettbewerb: Es werden mehrere Kreativschaffende
eingeladen, ein Projekt umzusetzen. Das lberzeugendste Kon-
zept bekommt den Zuschlag. Je nach Aufwand wird haufig ein
vorab kommuniziertes Abschlagshonorar an die nicht zum Zug
Gekommenen gezahlt.

Offener Wettbewerb: Ein Problem wird zur Losung ausge-
schrieben, und anschlieBend wird in einem mehrstufigen Ver-
fahren die beste Partnerin oder der beste Partner ermittelt.
Hier ist es sinnvoll, eine Wettbewerbsbegleitung, etwa einen
Berufsverband, einzubinden oder sogar eine Pitching-Expertin
oder einen Pitching-Experten mit der Organisation zu betrauen.
In der Regel besteht die erste Phase aus Firmenprasentationen,
erst im nachsten Schritt erfolgt die Einladung zur Ausarbeitung
des Konzepts. Auch hier gelten die obigen Ausfiihrungen
betreffend Abschlagshonorare.
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Schritt 2: Die Vorbereitung

Kreativschaffende erarbeiten maf3geschneiderte Losungen. Da-

mit sie das tun konnen, ist es hilfreich, das angestrebte Ziel des

Auftrags klar zu vermitteln - aber ohne bereits eine Losungvor- e T
zugeben. Es lohnt sich daher, sich in der Vorbereitungsphase e

folgende Fragen zu stellen: :

Was ist mein Ziel? f
©

e Wer ist meine Zielgruppe?
e Was ist das Besondere an meinem Angebot?

e Welche Botschaft mochte ich transportieren? L TIPP: Ressourcen einplanen!

e Welche Ergebnisse sollen in welcher Qualitat vorliegen? -Q- Schon im Vorfeld ist es wichtig, sich

e Welcher Zeithorizont ist vorgesehen? 78N Gedanken uber die Verfligbarkeit von

o Welche Ressourcen sind notwendig? finanziellen, personellen und zeitlichen
e Was ist der finanzielle Rahmen? Ressourcen zu machen. Neben klar

abgesteckten Budgets werden fiir die
Umsetzung von Kreativleistungen
Was willich? immer auch Zeit, Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter aufseiten des beauftragen-

e Eine Rundumbetreuung? .
g den Unternehmens bendtigt.

e Eine Projektbegleitung (z.B. Produktrelaunch)?
e Eine Beratungsleistung oder Analyse?
e Was sonst?




Wie erklare ich Expertinnen
oder Experten, was mein
Unternehmen braucht?

Ihre Checkliste fiir ein - H _E\ -7
perfektes Briefing



Schritt 3: Das Briefing

Spatestens nach der Auftragserteilung erfolgt ein konkretes Brie-
finggesprach, dem unbedingt ein Rebriefing folgen sollte. Das
ermoglicht dem Kreativwirtschaftsunternehmen, Detailfragen
fur die Losung des Problems zu stellen. Auch hier ist es ratsam,
den Kreativen tiefe Einblicke in die Arbeitssituation und das Kun-
dinnen- und Kundenerlebenis zu gewahren. So bekommen sie
einen Uberblick und kdnnen sich besser ,einfiihlen".

Briefingtipps

Die Art und der Umfang des Briefings hangen von der individu-
ellen Beschaffenheit der Kreativleistung ab. Auf der rechten
Seite finden sich einige allgemeine Fragestellungen zur Vor-
bereitung des Briefings:

N TIPP: Besser nichts vorwegnehmen!

Beim Briefing gilt die Faustregel: Alles verraten,
aber nichts vorwegnehmen! Auch wenn der
Fokus in der Briefingphase auf dem Informati-
onsaustausch und der AuBerung von Vorstellun-
gen liegt, ist es wichtig, der Entfaltung des krea-
tiven Potenzials gentigend Raum zu lassen.

Die wichtigsten Eckpunkte beim Briefing:

Das Unternehmen

- Seit wann besteht es?

-> Wie viele Beschaftigte zahlt es?

- Mit welchen Partnerinnen und Partnern arbeitet es?

- Gibt es bereits eine Kooperation mit anderen Kreativunternehmen?
- Worin besteht das Alleinstellungsmerkmal?

Der Mitbewerb
> Welche Rolle nimmt das Unternehmen auf dem Markt ein?
- Wo ist der Mitbewerb besser als das Unternehmen

und umgekehrt?

Die Kundinnen und Kunden
> Werist die Zielgruppe des Unternehmens?
- Wie wurde die Zielgruppe bisher angesprochen?

Das Projektziel

- Was soll erreicht werden?

> Wer genau ist die Zielgruppe des Projekts?

Wie denkt diese Zielgruppe derzeit Gber das Produkt?
Wie soll sie darliber denken?

- Welches Argument liberzeugt die Zielgruppe am meisten?

Vv

2

Der Zeitplan

- Wann ist die Deadline?

- Wann sind die Fertigstellungstermine der Zwischenschritte?

> Wann sind an die Kreativen etwa Texte, Bilder, Daten fiir Grafiken zu
liefern (Zeit fir Korrekturschleifen einplanen!)?

Das Budget
- Wieviel Geld steht fir das Projekt zur Verfligung?



Worauf muss ich
bei Angeboten
von Kreativen
achten?

Tipps fur den Check von Angeboten
von Kreativschaffenden




Schritt 4: Das Angebot

Klare Richtlinien

Angebot und Auftrag sollten unbedingt schriftlich abgewickelt
werden. Die exakte Definition der angebotenen Leistung, ihr
Umfang sowie der Lieferzeitpunkt und -ort sollten zusammen
mit den Allgemeinen Geschéftsbedingungen von den Kreativ-
schaffenden im Angebot ganz klar definiert werden. Gleiches
gilt fir die Anzahl der Korrekturschleifen und den Zeitpunkt, bis
zu dem Anderungen ohne Aufpreis méglich sind.

Preis und Zahlungsbedingungen Y

Es ist besonders wichtig, den Preis und die Zahlungsbedingungen -@-
des Angebots zu hinterfragen, damit spater keine Missverstindnisse 7 &
entstehen konnen:

e Woraus setzt sich der Preis zusammen?

e Handelt es sich um einen Pauschalpreis fiir die Erstellung eines
Werks?

¢ |st es eine Kostenschatzung nach einem angenommenen
Stundenaufwand und Stundensatz?

e |st dieser Stundensatz ausgewiesen, und worauf beruht er? <!,
e Gibt es Vorauszahlungen bzw. Teilzahlungen? = =
e Welche Rechte am Werk erhalte ich fiir den Preis? A=A

e Was kostet mich eine Ausweitung bzw. Verldngerung der Leistung?

A

SPEZIALFALL:
Architektur und Produktdesign

Architektinnen und Architekten, Produktdesigne-
rinnen und Produktdesigner konnen zu einem sehr
frihen Zeitpunkt im Projekt meist nur eine Kosten-
schatzung abgeben und daher nur einen Entwurf an-
bieten. Daher empfiehlt sich die Fixierung eines
Kostenrahmens und eines Entwurfhonorars. Der
tatsachliche Baubeginn bzw. der Start der Serien-
produktion wird dann zu einem spateren Zeitpunkt in
einem neuen Angebot behandelt.

TIPP: Nutzungsrechte friih klaren!

Die Werknutzungsrechte fir kreative Leistungen un-
terliegen meist Beschrankungen, die oft schon im
Angebot definiert werden, zum Beispiel in den Allge-
meinen Geschdaftsbedingungen. So kann die Nut-
zung von Fotos, Filmen oder Grafiken oft auf be-
stimmte Medien, Lander oder Zeitraume begrenzt
sein. Dies sollte im Vorfeld genau abgesprochen
werden, um Missverstandnissen vorzubeugen.

TIPP: Projektplanung im Angebot beriicksichtigen!
Angebote verschiedener Kreativunternehmen wer-
den vergleichbarer, wenn die jeweils absehbaren
Projektmeilensteine extra ausgewiesen werden.
Zwischenprasentationen und genau definierte Ab-
nahmezeitpunkte sind hier ebenfalls hilfreich.



Wie lauft ein effizienter
Feedbackprozess ab?
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Schritt 5: Das Feedback

Der Entwurf

In der Regel vereinbart die Auftraggeberin oder der Auftrag-
geber mit dem Kreativwirtschaftsunternehmen, was als Ent-
wurf angenommen wird. Je nach Projekt und Arbeitsweise
reicht dabei die Bandbreite von einer einfachen Skizze bis hin
zu einem voll ausgearbeiteten Layout.

Die Feedbackrunde

Auf den Entwurf folgt die Feedbackrunde, bei der zumeist eine
liberarbeitete Version des Entwurfs prasentiert wird und die
Auftraggeberin oder der Auftraggeber Feedback gibt.

Das Feedback sollte immer begriindet und positiv fomuliert
sein! Satze wie ,Die Farbe des Logos gefallt mir nicht”, .Die
Sprache ist mir zu wenig bunt” oder ,Dieses Motiv spricht mich
nicht an” sind fir Kreativschaffende in der Regel zu unkonkret.
Um die gesteckten Ziele zu erreichen, kann es notwendig wer-
den, den personlichen Geschmack hintanzustellen.

Die Entscheidungsmacht

Es sollte vorab geregelt sein, wer das letztgiltige Feedback
bzw. das Go fir die Produktion geben darf und wer Entwiirfe und
Ergebnisse abzeichnet. Sind beim beauftragenden Unterneh-
men mehrere Personen involviert, sollte die Projektleiterin
oder der Projektleiter das gesammelte und abgestimmte Feed-
back an die Kreativschaffenden ibermitteln.

TIPP: Kreativleistungen sind Chefsache!

Die Leiterin oder der Leiter des Unternehmens
sollte den Kreativprozess einleiten und sich fir
Feedbackschleifen Zeit nehmen.

A

SPEZIALFALL: Architektur, Produktdesign und Kunst
Hier ist praktisch der Entwurf oder der Prototyp selbst
die kreative Leistung. Das verleiht Vorgesprachen und
Briefings besonderes Gewicht und macht den Entwurf
zum letzten Stadium, in dem Anderungen noch relativ
kostengtinstig umsetzbar sind.

SPEZIALFALL: Fotografie und Film

Da Entwidirfe in diesen Bereichen der Kreativbranche be-
sonders schwierig, zeitaufwandig und teuer sind, wird
oftmals darauf verzichtet. Am Ende steht dort ein fast
fertiges Produkt. Das macht ein detailliertes Briefing
besonders wichtig. Darauf baut dann zumeist ein erstes
.Treatment” (eine Inhaltsangabe) auf, das im engen Dia-
log gemeinsam erarbeitet werden sollte. Das Treatment
ist wiederum Ausgangspunkt fir die Kostenkalkulation
und alles Weitere.

TIPP: ,Feedback-Hierarchie” einhalten!

Das Feedback sollte sich immer nur auf die letzte
Version des Entwurfs beziehen. Sonst passiert zum
Beispiel so etwas: Der Abteilungsleiter hat bereits
drei Versionen des Entwurfs zurlickgeschickt, bevor
die Geschaftsfiihrerin als Letztentscheiderin lber-
haupt einen Blick darauf werfen konnte. Da sie fiir
die urspriingliche erste Version stimmt, sind unno-
tige Verzogerungen und Kosten entstanden.
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Schritt 6: Der Projektabschluss

Die genaue Priifung

Vor der Serienproduktion oder Verdffentlichung sollte nochmals
Uberprift werden, ob das Projekt tatsachlich zweckdienlich ist,
alle Anderungen iibernommen wurden und die zeitlichen, finan-
ziellen und rechtlichen Modalitaten geklart sind.

Es wurde alles in die Wege geleitet? Herzlichen Glickwunsch!
Das Projekt kann jetzt starten. Viele Kreativwirtschaftsprojekte
bendtigen fir den tatsachlichen Startschuss das definitive Go
der Auftraggeberin oder des Auftraggebers. Ab dann sind kaum
noch Anderungen maglich oder wiirden gegebenenfalls grofe
Kosten verursachen. Ein Film wird gedreht, Fotos werden ge-
schossen, Plakate werden gedruckt und angebracht, das Pro-
dukt geht in Serienproduktion, oder der Plan wird zur Baustelle
und schlief3lich zum Haus.

Der Abschlussbericht

Vor allem bei Werbekampagnen, aber auch bei anderen Kreativ-
wirtschaftsleistungen sollte die Auftraggeberin oder der Auf-
traggeber am Ende des Projekts auf einen Abschlussbericht mit
validen Daten und Fakten zu dessen Verlauf bestehen. Ein
Reflexionsgesprach beinhaltet, was gut lief, was nicht funktio-
niert hat, was erreicht wurde und was nicht.

Machen Sie weiter!

Nach dem Projekt ist vor dem Projekt. Die Kreatiwirtschaftsbe-
richte der Kreativwirtschaft Austria belegen, dass gerade
Kreativschaffende Innovation in Unternehmen bringen. Daher
empfiehlt es sich, dieses Potenzial zu nutzen und zu der oder
dem Kreativen Kontakt zu halten bzw. sie oder ihn fiir andere
Projekte erneut zu beauftragen.

N TIPP: Wertschatzung entgegenbringen!

Da die oder der Kreativschaffende viel Herz-
blut in das Projekt legt, ist eine Wertschat-
zung der kreativen Leistung fir sie oder ihn
auch sehr wichtig. Lassen Sie |hre Partne-
rinnen und Partner daher wissen, wenn Sie
mit ihrer Leistung zufrieden waren.
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Weiterfiihrende Links

Kreativ + Wirtschaft = Effekt der Kreativwirtschaft Austria der WKO

Auf www.kreativwirtschaft.at der Kreativwirtschaft Austria finden Unternehmen
alles, was sie flir die Zusammenarbeit mit der Kreativwirtschaft brauchen:

Zahlen/Daten/Fakten zum Kreativwirtschaftseffekt, anschauliche Praxisbeispiele
im Schaufenster, eine Anleitung und viele Tipps fir Kund*innen der Kreativwirt-
schaft, aktuelle Forderungen, kompetente Kreativwirtschaftsunternehmen auf
der Landkarte und laufend aktuelle Netzwerkevents fiir die Wirtschaft mit der
Kreativwirtschaft.

Unternehmer*innen, die die Kreativwirtschaft als Katalysator fiir Innovation nut-
zen und sich untereinander und mit Expert*innen aus der Kreativwirtschaft ver-
netzen wollen, finden mit der Facebookgruppe .Creative Transformation fir
Unternehmer*innen” eine geeignete Plattform.

Der Newsletter der Kreativwirtschaft Austria informiert zudem regelmafig tiber
Netzwerkevents, aktuelle Forderungen, Best-Practice-Beispiele aus der Zusam-

menarbeit mit Unternehmen und Kreativen und tber vieles mehr.

www.kreativwirtschaft.at

Unterstiitzung der WK0O beim Prozessstart

e Webinare fiir Selbstandige

e Durchstarten mit virtuellem Arbeiten

e KMU-Stresstest

e Trend-Guide fiir EPU

e Perspektive Zukunft - Wie Sie |hr Unternehmen an die COVID-Krise anpassen
e KMU digital von BMAW und WKO

e Wise up - die virtuelle Lernplattform fiir den Wirtschaftsstandort Osterreich

Fordertipps fiir Innovations- & Digitalisierungsmafinahmen

e Forderungen finden - ein Service der WKO

e Forderberater*innen der Wirtschaftskammern Osterreichs

e aws Seedfinancing - Innovative Solutions auch fiir und mit creative businesses

e aws Preseed - Innovative Solutions auch fiir und mit creative businesses
e aws first Inkubator

e FFG Impact Innovation fordert den Einsatz von Innovationsmethoden fiir die

Losung eines Problems

e Forderpilot von aws und FFG

e |nnovation Map - Innovation Map (wko.at)

e Innovation Map (envisioning.io)



https://www.kreativwirtschaft.at
https://www.wko.at/service/Webinare-in-der-WKO.html
https://site.wko.at/virtuell-arbeiten/home.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/KMU-Stresstest.html
https://www.wko.at/service/netzwerke/trend-guide-epu.html
https://perspektivezukunft.at
https://www.kmudigital.at
https://wise-up.com
https://www.wko.at/service/foerderungen.html
https://www.wko.at/service/unternehmensfuehrung-finanzierung-foerderungen/Ansprechpartner.html
https://www.aws.at/aws-seedfinancing-innovative-solutions/
https://www.aws.at/aws-preseed-deep-tech/
https://www.aws.at/aws-first-inkubator/
https://www.ffg.at/programm/impactinnovation
https://www.ffg.at/programm/impactinnovation
https://www.foerderpilot.at
https://site.wko.at/innovationmap/home.html
https://radar.envisioning.io/wko/innovation/?pg=welcome

.wise-up.at

wise up
O

3 ﬁ \ r e

wise up - die groBte digitale Aus- und Weiterbildungsplattform
fur osterreichische Unternehmen

x@? Top-Schulungsinhalte Eigene Lerninhalte =] Lernen am Smartphone, ’@' Mit mobilem Lernen
bereits vorhanden einfach digitalisieren = Tablet und PC Zeit und Kosten sparen

Vereinbaren Sie jetzt ein unverbindliches Beratungsgesprach unter saleswise-up.at
und testen Sie die Plattform fiir Ihr Unternehmen!

einfach. besser. werden. EﬂlﬂE]:
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