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Karsten Schmidt
Leiter Digital Competence Center

digitale Geschäftsmodelle

…von der Motorsäge zur app...
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STIHL in Zahlen 2020

Umsatz

4,6 
Mrd.€

54.000
service-
gebende 
Händler

18.000 
Mitarbeiter

Vertrieb

160 
Länder

41
Vertriebs-

/Marketing-
Gesellsch.

90%  
Auslands-

anteil 
Umsatz

>50%  
Fertigungs-

tiefe
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STIHL Ökosysteme

Forst Garten GaLaBau

Bau Landwirtschaft
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Ökosystem Forst – die Prozesskette

Waldbesitzer

Logistik

Waldarbeiter

Förster

Rücker

Holzindustrie

Forstmaschinen

Sicherheit
Effizienz

Ergonomie



Förster
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Auftrag 2018-122

Digitale Waldkarte

LogBuch

Kiefer
ID: 2232
BHD: 45cm
Fm: 2,5

Neuer Baum
Kiefer, BHD 45cm

Ich erstelle den neuen Auftrag 2018-122

Förster
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Waldarbeiter

Die digitale Waldkarte führt mich zu 
meinem nächsten Auftrag 2018 - 122
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Waldarbeiter

A

B

STIHL Holzliste
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Forstmaschinen Unternehmer

 iFOVEA Pro
 Foto über Smartphone von Schichtholz
 Berechnung Festmeter, Raummeter, Stammdurchmesser
 Für Datenaufbereitung Export von Smartphone als PDF

 FORST MANAGEMENT
 Vermessenes Holz über Forst-Management-System 

verwalten
 Exportfunktionen & Rechnungserstellung verfügbar
 Umfangreiche Kartenfunktionen und automatische 

Berechnung von Verkaufspreisen
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DIGITALE Services erweitern unser Produktportfolio…

…Und stellen uns sicher für die Zukunft auf
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Vom VR-Simulator Rettungssäge zur Lern-App
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Entwicklungsphasen eines digitalen Services

Qualitative 
Ergebnisse

Quantitative 
Ergebnisse

ProduktLösungPROBLEM SkalierungQualifizierung Markt

Phasenziel:
Wir haben ein 

Grundverständnis 
über Branche, 

Akteure und  den 
Wertschöpfungs-

prozess.

Phasenziel:
Wir kennen unsere 

Zielgruppe und 
konnten konkrete 

Probleme / 
Bedürfnisse 

identifizieren.

Phasenziel:
Wir konnten einen 
vielversprechenden 
Lösungsansatz für 

Kunde und 
Unternehmen 
identifizieren.

Phasenziel:
Der Mehrwert 

unseres Produktes 
für den Kunden ist 

validiert.

Phasenziel:
Wir wissen wie 
unser Vertrieb 

funktioniert und 
konnten das 

angenommene 
Preismodell 
validieren.

Phasenziel:
Das 

Geschäftsmodell 
lässt sich zu den 
angenommenen 
Unit Economics 

skalieren.

Phasenziel:
Wir haben ein 

Grundverständnis 
über Branche, 

Akteure und den 
Wertschöpfungs-

prozess.

Phasenziel:
Wir kennen unsere 

Zielgruppe und 
konnten konkrete 

Probleme / 
Bedürfnisse 

identifizieren.

Phasenziel:
Wir konnten einen 

viel-
versprechenden 

Lösungsansatz für 
Kunde und 

Unternehmen 
identifizieren.

Phasenziel:
Der Mehrwert 

unseres 
Produktes für 

den Kunden ist 
validiert.

Phasenziel:
Wir wissen wie unser 
Vertrieb funktioniert 

und konnten das 
angenommene 

Preismodell
validieren.

Phasenziel:
Das Geschäfts-

modell lässt sich 
zu den 

angenommenen 
Unit Economics 

skalieren.

Generieren wir einen echten 
Mehrwert? 

Kann das Geschäftsmodell 
schnell wachsen? 
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ProduktLösungPROBLEM SkalierungQualifizierung Markt

wird zu

Wie die lösung das problem suchte
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ProduktLösungPROBLEM SkalierungQualifizierung Markt

wird zu

Zurück auf los

Erste Produktversion

• 50 Interviews
• Fokus Feuerwehr

• Problem: Sägen 
unter Spannung

• Der VR-Simulator 
ist nicht die 
Lösung für das 
Problem Gerne mal 

ausprobieren 







© ANDREAS STIHL AG & Co. KG 20

STIHL Händler bieten schon Kurzzeitmiete an

Bisherige Vermietungslösung

Ku
nd

en
sic

ht
Fa

ch
ha

nd
el

Komfort

Transparenz

Aufwand

Umsatz

Keine Lösung

€  

ST
IH

L
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Bisherige Vermietungslösung

Ku
nd

en
sic

ht
Fa

ch
ha

nd
el

Komfort

Transparenz

Aufwand

Umsatz

Keine Lösung

€  

STIHL stellt mit tool sharing die Infrastruktur bereit

Tool Sharing

Komfort

Transparenz

Aufwand

Umsatz

Bereitstellung 
der Infrastruktur

€  €

Ku
nd

en
sic

ht
Fa

ch
ha

nd
el

ST
IH

L

ST
IH

L
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ENTWICKLUNG

Tool Sharing



FLENDERS

»Wir etablieren eine 
marken- und 
geräteunabhängige
Mietplattform,
die Privatkunden 
kurzfristig und einfach 
Zugang zu Profigeräten 
ermöglicht.«

Provision pro Buchung für 
FLENDERS

Pilot in Österreich seit 11/2020

Ziel: 
Validierung des Product-Market-Fits

sided Platform

Fachhändler an Bord

X%

2

7

gESCHÄFTSMODElL



FLENDERS

Aktueller Status: Pilot in Österreich



FLENDERS

VORGEHEN

1. FLENDERS -
Mietplattform

2. Datenanalyse

3. Iteration des 
Geschäftsmodells  

Kunden- & 
daten-
zentrierte 
Entwicklung 





KOMPLETTE INSTALLATION 
IN IHREM GARTEN

JÄHRLICHER-SERVICE 
DURCH STIHL HÄNDLER

WINTEReinLAGERUNG IHRES 
GERÄTES

KEINE ZUSÄTZLICHEN 
KOSTEN ALL INCLUSIVE!

 Im Fachhandel und Online



ProduktLösungPROBLEM SkalierungQualifizierung Markt

Es fehlt uns eine Fähigkeit





ProduktLösungPROBLEM SkalierungQualifizierung Markt

Mit Partnern zusammen das Ziel erreichen





FLENDERS

Machen ist wie Wollen,

…nur viel krasser!

Karsten Schmidt

Head of Digital Competence Center
Karsten.schmidt@stihl.de

LinkedIn, XING


