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▪ Zeitslot: 16:00 – 16:35 Uhr

▪ Herr Halil Recber: 

− Vorstellung Spitta GmbH 

− Innovationsmanagement für digitale Geschäftsmodelle

− Wie kamen wir auf entolia?

▪ Frau Bettina Bachhofer: 

− Das ist entolia

− Wie löst das Produkt ein Kundenproblem?

− Der Kunde im Fokus

− Wie organisieren wir das Produkt? - Agile Entwicklung und Demand-Mangement

− Community-Management und Steakholder

▪ Zeit für Diskussion und Fragen: 16:25 – 16:35 Uhr

AGENDA



SPITTA GMBH

▪ Seit 50 Jahren in der Dentalbranche (Zahnarztpraxen, Dentallabore) etabliert:

▪ Start mit Organisationsmitteln (m. eigener Druckerei)

▪ Heute Verlagsgeschäft, Akademie, Software und Online-Lösungen/Apps

▪ Über 40% der Erlöse mittlerweile digital (online/offline)

▪ Über 40% der Belegschaft im digitalen Umfeld tätig

▪ Annähernd 60% der Zielgruppe zählen zu den Kunden des Unternehmens

▪ Etablierter Prozess für Produktentwicklung > Innovationen

▪ Team DGM mit PM, MM und CM – teilautonomes Team + PM im Profit Center (Stakeholder)

▪ Eigenes Entwickler-Team, Design über Experten/Agenturen

▪ Wie kamen wir auf entolia?





Primäres Kundenproblem: 
− Unterweisungspflicht erfüllen. 

Mitarbeiter müssen regelmäßig 
unterweisen werden

Sekundäre Kundenprobleme:
− Unterweisungsinhalte 

recherchieren & aktuell halten
− Unterweisungszyklen einhalten
− Dokumentation
− Terminfindung bei z.B. 

Gruppenunterweisungen 

Für Mitarbeiter:
Unterweisungspakete werden in der 
„entolia App“ zur Verfügung gestellt und 
können dort selbstständig & flexibel 
erledigt werden.  

Lösungsanbieter 
finden

Für Arbeitgeber:
Im „entolia Manager“ werden
Mitarbeiter angelegt, Zertifikate 
gespeichert  und Unterweisungspakete 
freischgeschaltet

Für Interessenten:
Sichtbarkeit, Produktpräsentation &  
Leadgenerierung über die Webseite 
„www.entolia.com“

Tertiäres Kundenproblem:
− Passende Lösung finden (z.B. 

Schulungsanbieter, Bücher oder 
digitale Lösungen wie entolia)

Unterweisungs
-pflicht

Produktaufbau aus

Kundensicht

Organisieren & 
Dokumentieren



Usability & Simplicity des 
Produkts

Prozesse, Costumer Journey und 
Touchpoints immer wieder 
kritisch hinterfragen und 

anpassen. 

Persönlicher Support
umfassendes Community-Management 

Regelmäßige Schulungen zur 
Ersteinrichtung/Produktpräsentation

Persönliche Einführungstermine für Interessenten
Laufender Support bei Fragen oder Problemen

Onsite Support
Erklärende Elemente auf der Webseite 

FAQs in allen Tools
Erklärvideos in allen Tools

Erklärende Transaktionsmails

EINSTIEG LEICHT GEMACHT

▪ Zielgruppe und User sind nicht per se digital affin

▪ Dies muss bei der  Produktkonzeption, der Produktpräsentation und im Marketing 

berücksichtigt werden

▪ Daher schaffen wir Elemente und Services, die den Einstieg erleichtern und Hürden vor 

der Kaufentscheidung abbauen



Umsetzung & Go-Live
Bei einer technischen Weiterentwicklung liegt 

die Umsetzung in der Webentwicklung. Dort 
werden neue Features oder Ansichten 

entwickelt und ausgespielt.
Inhaltliche Weiterentwicklungen liegen in der 

Fachabteilung die das Produkt mit neuem 
Content versorgt und inhaltlich aktuell hält 

Impuls
Jede Person kann Vorschläge und 
Ideen zum Produkt einbringen –
egal ob Kunde, Mitarbeiter oder 
Steakholder. Jede Idee ist wertvoll.

Monitoring & Reports
Ständiges Beobachten des Produkts 
am Markt. Tracking & Auswertung 
der Marketingaktionen und daraus 
neue Schlüsse für weitere 
Verbesserungen ziehen.

Evaluation
Impulse werden regelmäßig 
in Workshops besprochen, in 
passende Kontexte 
eingebettet und priorisiert.

Marketing
Neue Pakete (=CVU), & neue 

Features werden zielgerichtet 
in verschiedenen Kampagnen 

beworben.

Konzept & Vorbereitung
Weiterentwicklungen, neue Features oder 
kleine Anpassungen: Alle Änderungen am 
Produkt werden durchdacht, organisatorisch 
in Optimierungsrunden oder Tagesgeschäft 
eingeplant und inhaltlich für die Umsetzung 
entsprechend vorbereitet. 

Der Prozess ist unendlich



Primäres Geschäftsmodell: 
Die Core-Value-Unit ist die 
Unterweisung selbst. Dem folgend wird 
nicht das Tool, sondern die 
Unterweisungspakete bepreist.

Sekundäres Geschäftsmodell:
Sonderangebote außerhalb des 
Standart-Geschäfts wie 
beispielsweise die Einbindung 
praxisspezifischer Inhalte

Zusammenstellen von 
Unterweisunginhalte in einzeln 
buchbare Pakete. Erstellung neuer 
Pakete erschließt neue Zielgruppen

Service- und Fallpauschalen zur 
Erstellung individueller 
Unterweisungspakete

Unterweisungs
inhalte

Produktaufbau

als Geschäftsmodell

Individualisierung 
& Services



Entwicklungsphasen

eines neuen, digitalen Produkts



LINKS &

KONTAKTDATEN

▪ www.spitta.de 

▪ www.entolia.com

______________________

▪ Halil Recber

Geschäftsführer Spitta GmbH

halil.recber@spitta.de

▪ Bettina Bachhofer

Junior Produktmanagerin für digitale Geschäftsmodelle

bettina.bachhofer@spitta.de


