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WERKZEUG UND BEISPIEL
	McKinsey 7S-Modell: Werkzeug
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	McKinsey 7S-Modell: Beispiel (Handel)

	Ein Modeunternehmen ergänzt seine stationären Premium-Boutiquen um einen Online-Kanal, um auch eine jüngere Zielgruppe zu erschließen und das Wachstum zu forcieren. Mit dem 7S-Modell werden alle Unternehmenseinheiten auf dieses Ziel eingestimmt.


	1. Strategy 
(Strategie)
	· Neue, digital affine Kundengruppen (18-35 Jahre) ansprechen – Umsatzziel in den ersten 3 Jahren mit 50 Mio Euro p.a. (2-3% Marge)
· Omnichannel-Strategie zur Verknüpfung von Online- und Offline-Einkauf umsetzen (z.B. Click & Collect, digitale Kundenkarten…)
· Personalisierung durch KI-gestützte Empfehlungen forcieren
· Premium-Positionierung auch im Online-Shop sicherstellen (Abgrenzung von Fast-Fashion, Möglichkeit einer Online-Stilberatung…)

	2. Structure 
(Struktur)
	· Eine neue Online-Abteilung etablieren
· Ein Digital Marketing Team aufbauen (zur Steuerung von Social Media, SEO und Online-Werbung)
· Kundenservice um Live-Chat und Social Media Support erweitern
· Reorganisation der Logistik sicherstellen (Lagerkapazitäten, Versand…)

	3. Systems 
(Systeme)
	· Integriertes Warenwirtschaftssystem zur Synchronisation des Bestandes von Filialen und Online-Shop umsetzen
· CRM-System etablieren (Verknüpfung von stationären und Online-Kundenprofilen, Erstellung individualisierter Angebote…)
· Online-Plattform mit Mobile-First-Design und flexiblen Zahlungsmöglichkeiten aufschalten

	4. Style 
(Führungsstil)
	· Filialleitungen und Mitarbeitende einbeziehen (Vermeidung Abwehrhaltung gegenüber Online-Kanal)
· Workshops und Feedback-Runden zur digitalen Transformation mit regelmäßigen Follow-Up-Events durchführen
· Klare, transparente Kommunikationskanäle etablieren (regelmäßige Team-Meetings, interne Newsletter, Collaboration-Plattformen…)

	5. Staff 
(Mitarbeitende)
	· E-Commerce-Manager und Online-Marketing-Expert:innen rekrutieren (inkl. Sicherstellung von wechselseitigem Wissenstransfer mit Belegschaft)
· Laufende Schulungen für bestehende Verkaufsteams durchführen (Entwicklung von Online-Beratungskompetenz)
· Flexible Arbeitsmodelle für digitale Talente sicherstellen

	6. Skills 
(Fähigkeiten)
	· Datenanalyse und digitales Marketing umsetzen (SEO/SEA…)
· Social Commerce und Influencer Marketing etablieren
· Personalisierung und KI-gestützte Kundenansprache realisieren

	7. Shared Values 
(geteilte Werte)
	· Exklusivität: Hochwertige Verpackung und nachhaltige Materialien sollen das Premium-Gefühl auch bei Online-Kunden erhalten und die hohe Qualität unterstreichen
· Kundennähe: Online-Beratung durch Modeexpert:innen (Live-Chat, Video-Calls, Live-Shopping-Events) sorgt für den gleichen Service wie im Geschäft und unterstreicht die Serviceorientierung
· Nachhaltigkeit: Durch kurze Videos, Bilder oder Blogbeiträge über Produktionsstätten und Lieferketten wird das Bekenntnis zu Qualität und Nachhaltigkeit im Online-Shop sichtbar gemacht
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