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Messe zum Grunden
und Unternehmen

Willkommen zum Workshop:

Business Model Canvas
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Agenda

Intro Business Modell Canvas
Die 9 Bausteine des Modells
Hands-on!

Varianten bauen
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BUSINESS MODEL CANVAS

Schlissel- chlil ivitdten wer
partnerschaften

Schliisselressourcen Kandle
Kostenstruktur Einnahmequellen
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Alles bedtnrnt mit efnel Tdeel
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Einzelteilen, die der

Man verkauft Mébel in Go gle

Kunde dann selbst nach M/ —
Ich mach ne
Hause schleppt und ROLEX .
zusammenbauen muss! Suchmaschine,
Ich verkaufe Uhren d|e kosf quch nix|
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Rolex GMT Ice
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money how we think it works

\7 (the golden path)

' _4‘ how it really
' / works
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important phase!
»Fail early and fail often”

time



Mindset & Team
Mindset

Failing Forward
Business Model You

Developing Teams

Redesigning everything

|mportant phc:seI |
Fail early and fail often”

* Redesigning Business Models
* Effectuation

Planning * Agile Methoden

- Redesigning Business Models * Organisationsentwicklung
* Businessplan and Finanzplan

* Pricing

* Sustainability

Plan |/

Developing

e Ideation Founding

Design Thinking & SIT
Visual Thinking

* Finance

» Controlling

* Startup competitions

Markt analyse
* Legal structures

Lean Start-up

User Journey

Business Modelling

Value Proposition
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Na, it dem BMC oder dem BMS/'heSS/)(Ah.’

Zwei unterschiedliche Tools

L] WA 1. Executive Summary
-b/ ‘,’ \o B - 2. Unternehmensziele und -profil
a2 B ~ - 3. Produkt oder Dienstleistung
¥ 4 \& = 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen

= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
4. Branche und Markt
g = 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb
5. Marketing
= 5.1 Markteintrittsstrategie
= 5.2 Absatzkonzept
= 5.3 Absatzférderung
U' 6. Management und Schliisselpositionen
7. Realisierungsplanung
8. Chancen und Risiken
9. 3-Jahres-Planung
= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
u = 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf

© 2021 People & ENrtends



Was ist ein Geschdftsmodell?

© 2021 People & Ertends



Def Geschaftsmodell

Ein Geschaftsmodell beschreibt das
Grundprinzip, nach dem

eine Organisation Werte schafft,
vermittelt und erfasst.

© 2021 People & Ertends



Ein Beispiel:

1958

Xerox G)



[sources: Henry Chesbrough, photo: life.com]
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[sources: Henry Chesbrough, photo: xerox.com]
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Noch ein Beispiel.

1978

SPualud 391deod TZ0Z o



Our Flavors!

Y -
5 b

The road
« IS pay

1978
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1978
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1978
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1978
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1978
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Business Modell Canvas
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our Flavors!

Wertangebote z.B.:

LAésen Kundenprobleme Neuheit

und befriedigen Leistung

Kundenbedurfnisses Anpassung an Kundenwunsche

Die Arbeit erleichtern
Design

Marke/Status

Preis

Kostenreduktion
Risikominderung
Verflgbarkeit
Anwenderfreundlichkeit

© 2421 People t Ertends



—

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

z.B.:
Massenmarkt
Nischenmarkt

© 2021 People s Eriends



Kundenbeziehungen

Mit jedem Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.

z.B.

Individueller pers. Unterstitzung
Selbstbedienung

Automatisierte Dienstleistungen
Communitys

© 2021 People & ENrtends

Bilder: http://www.benjerry.de/ sowie die jeweiligen www der Unternehmern, deren Logos verwendet wurden. Canvas Model: Alexander Osterwalder, http://www.businessmodelgeneration.com/canv:



http://www.benjerry.de/

z.B.:
Verkaufsabteilung
Internet Shop
Eigene Filialen
Partnerfilialen
Grollhandler

\ Kanale

! Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,
Distributions-, und
Verkaufskanale
unterbreitet

© 2421 Peovple . Ertends
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z.B.:

Verkauf von Wirtschaftsgutern
Nutzungsgebuhren
Mitgliedsgebuhren
Verleih/Vermietung/Leasing
Lizenzen

Maklergebuhren

Werbung

Einnahmequellen

Sie sind das Ergebnis von den
Kunden erfolgreich angebotenen
Produkte und Dienstleistungen

© 2021 People s Eriends






SchlUsselaktivitaten
Sind erforderliche Schritte, um
das Wertangebot bereit zu stellen.

z.B.:

Produktion
Problemlésung
Plattform/Netzwerk

e

© 2021 People s Eriends



Lernen aber nicht kopieren!

Nicbt den Kopreren sondern den

Next Crse Kreteren!
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Rohstoffgewinnung ~ Fertigang

Welchen Nutzen bringe ich?

Grol3handel _
Einzelhandel

[[/1] TP
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EXKURS
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Rohstofigewinnung ~ Fertigung

EXKURS

Welchen Nutzen bringe ich?

Grofshandel Einzelhandel
(11 [/ ]

/

[
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Die Wertschopfungskette/VValue Chain von Porter

Unternehmensinfrastruktur
Human Resource Managment
Technologie-Entwicklung
Beschaffung

Unterstutzungsaktivitaten

Kunden

Primaraktivitaten

interne Logistik
Produktion

externe Logistik
Marketing und Verkauf
Service

EXKURS

© 2021 People & ENrtends



Wertschopfungskette

Wre funktronrert dern Business?

EXKURS

Kopf schiiig

Kapital

© 2021 People & ENrtends



z.B.:
Physisch
Intellektuell
Finanziell

Schllsselressourcen
Sie sind die Guter, die |
zum Anbieten und {/
Bereitstellen der zuvor
beschriebenen Elemente
erforderlich sind.

© 2021 People & ENrtends



Partnerschaften e

Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden aulierhalb
des Unternehmens beschafft.

z.B.:

Optimierung und Mengenvorteil

Minderung von Risiken

Einbeziehung von Ressourcen und Aktivitaten

© 2021 People & ENrtends



Kostenstruktur
Die Geschaftsmodellelemente
resultieren in der Kostenstruktur.

z.B.:
Kostenorientiert
Wertorientiert

© 2021 People s Eriends






Wertangebote

Schiiisselaktivitat L6sen Kundenprobleme Kundenbeziehungen

S'C dusrsfez II\_/IE eg Hritt und befriedigen Mit jedem Kundensegment
Ind erforderiiche ¢ I.’It €, um Kundenbedi]rfnisses werden Beziehungen

das Wertangebot bereit zu stellen.

Partnerschaften

Manche Aktivitaten werden
ausgelagert und manche
Ressourcen werden aulderhalb /

des Unternehmens be ~~hafft.

ﬂ hergestellt und gepflegt.

)@_ >

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

Schlisselressourcen
Sie sind die Gter, die {

Kanale

zum Anbieten und
Bereitstellen der zuvor \Z
beschriebenen Elemente

Kostenstruktur
erforderlich sind.

Die Geschaftsmodellelemente

resultieren in der Kostenstruktur.

Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,
Einnahmequellen Distributions-, und

Sie sind das Ergebnis von den Verkaufskanale
Kunden erfolgreich angebotenen unterbreitet

Produkte und Dienstleistungen

© 2021 People Friends
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Example

Key A Customer & Customer
Activities gy Relationships Segments

Key
Resmuarces

Cost
Structure




Sustafnaple stfatey = seffnd milk

1) - P (
K 5,‘3 Value s Customer ) Customer A
ey . 253 L X \ '
Activities . Proposition \‘ Relationships \NZ Segments

Key R

Resmuarces ol
&

P

Channels = \ /;{7)

Revenue
Streams




Exft sthatey = sellftng the cowl

Key v e, Customer Customer

()
Activities - o5 A Relationships  \Z Segments

=

Key
Resmurces

Cost
Structure




Growth SMate Iy = Mmak e More cowsl

Key Si A Customer ") Customer
Activities & oA Relationships Segments

T

Key
Resmuarces

Cost
Structure




Key
Activities

Key
Resources

Value
Proposition

Customer
Relationsh ips

Channels

Customer
Segments

Cost
Structure

Revenue
Streams




Product Strateyy = clheate Your own prandl

Key v e, Customer Customer

()
Activities - oA Relationships  \Z Segments

T

Key
Resmurces

Cost
Structure




Sell the product as t+ts §or |essh

Key % o Customer b Customer
Activities BT oA Relationsh ips Segments

30

Key
Resmurces
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Business Model Canvas
Value proposition
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Staftind Points
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Startind Points

Key
Activities

Castomer
Relationships

Customer

Segments ‘H'

Key
Resources

Channels

Cost
Structure




Staltfng Potets

Customer
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Staftind Points

Key ’.,‘g-‘ Key ';;l Value i ,',,» Castomer ( & Customer "},

Partners ‘L Activities & Proposition \‘ Relationships R Segments “
Channels & 72

Cost

Structure
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Staftind Points
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l’;'ey 4
esources @"
-

Value

Proposition
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Relationships
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Customer
Segments

t the best
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Channels
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Structure
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Streams




@BPW

#wirgrdnden

@ BPW S

#wirgrunden

BUSINESS MODEL CANVAS

Schlissel- wer

partnerschaften

Kandle
Schlussel- Schlusselaktivitaten Wertangebote Kundenbeziehungen Kundensegmente
PaftHEFSChaffen * Welche schlusselakuvitaten erfordert = Welche Produkl- und = Weiche Art von Beziehung passt 2u
i i Euer Unterne o In den verschiede Dienstielstungspe ietet Ihr Euren Eurem densagment, 2u Eurem iinnahmequellen

* Wie ist der Markt struk
(Kundenzinnen, Mitb:
Trends.  B. techncki

i3 s R nen Bereichen? Kundensegmenten und wie unter- Angebot und zu Eurer Strategle?
schisselparter.innen » Ergeben sich Chancen (Qualitat, en sle sich vo Welche Erwartungen h
versorgungssicher

= Welche SchiUsselressourcen bezieht
thr Euren Partrierinnen?

0

t. Reputation

L
ete ) aus einer dkologischen und » Welche Kurdenbediirfisse erfullt ihr? und <ozialer Aspekle? ékologische, soziate und
* Welche Schilsselaktvitaten iben sozialvertraglichen Ausrichtung? » Welche me helf 1hr durch . \intenslv sind die Skonomische)?
Eure Partneeinnen aus? = Welche Aktvititen fiihrt (he selbst Ever Produk tleistung Kundenbeziehurgen? = Wie kann durch die Beachtung
* Welche Partnerinnen kénnen aus, bel welchen wollz [hr mit Part- 2u Bsen? .y ne In Euer ceschafts von Nachhalbgkertsprinzipien
Euch bel der Umsetzung von nerinnen zu a? & modall Inteq

Kundennutzen? Energleeffizienz, Gesundheits

* Wie sleht ger Realisierung’

= Wie kann der Kundennul durch aghichkeit oder Far Trade en
ver und nach der Griindung Nachhaltigkeitsaspekte erhoht
M Frmivngsineeiuse) warden? « wer sind die wichtgsten
wetth rberinnen?
Schliisselressourcen Kandle

» Welche Schlusselressourc riordert » Uber welche Kormmmunikations- und
Euer Untermehmen in den verschiede- Vertriebskanale waollt thr Fure
nen gereichen? Kunderunnen errelchen?

* Inwiewelt sichert eine klare = Ronnen durch Einbeziehur
Nachhalligksitsausrichtung die Nachhat

Gewinrurg von Schlusselresscurcen
(2. B. Mitarbeiter:inren, Geldgeberin .
ner, ktpartrerinn
* Welche Standortfaktor
Unternehmen wichtig?
* Welche Rechtsform hat E
zukunftiges Unternehmen?

wie diese kan
1 $Sind fUr Euer untemehmen und In Eure Abtaufe
Integriert werden?

Welche furktionieren am besten?

* Wer ubernimmit welche Aufgaben im
Unternehmen und sind die xampeten
rsonen adaquat beschrieben

? {leberclaufe beiflige

Kostenstruktur Einnahmequellen

Weiches sind die wichtigsten mit Eurem Geschaftsmode!
Welche Schidsselressourcen und -aktiv
= Wie konnen Einsparinge
bspw. Im Ressourcenvert

verbundenen Kosten? * Wie sieht die Finanzierung aus, auch bevor Umsatze aus Einnahmen der Kunden:innen generiert werden?

an sind am teuerstan? | Ihr elne Planung aufgestellt?

durch effiziente und umweltsch verfahren oder Magnahmen * Was darf das Proc

uch oder durch Recycling err werden? Kurden:innen 2 zal

* Ermoglicht die nachhalt
(2.8 hahere Zahlungs

» Wie viel trégt Jede

oder dia Dienstleistung maximal kosten? welchen Batrag sind Eure

n? welche Preisstrategie erfolgt ihr?

Eures Gescnaftsmodells elnen besseren Zugang zu Erldsquellen
ndensinnen)? Wenn ja, welche?

nnahmeguelle zum Gesamtumsatz bel?

© Mt freundlicner Genshmigung von Alexander Osterwalder www strategyzercom
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Pestan Thinktn

“ -~

Learn about
the audience
for whom you
are designing,
by observation
and inteview.
Who is my
user? What
matters to this
person?

Create a
point of view
that is based
on user needs
and insights.
What are their
needs?

Brainstorm
and come up
with as many
creative
solutions as
possible.
Wild ideas
encouraged!

Build a
representation
of one or more
of your ideas to
show to others.
How can | show
my idea?
Remember: A
prototype is
just a rough

draft!

Share your
prototyped
idea with your
original user for

feedback.

What worked?
What didn't?

© 2021 People & Ertends



— WETTBEWERBSANALYSE

— VORAUSSCHAL —

GESETZLICHE TRENDS GESELLSCHAFTLICHE UND
o ¥ KULTURELLE TRENDS

TECHNOLOGIETRENDS & » SOZIOOKONOMISCHE TRENDS

LIEFERANTEN UND MARKTSEGMENTE
ANDERE TEILNEHMER DER °

STAKEHOLDER a “  ANFORDERUNGEN

WETTBEWERBER

o ©  MARKTASPEKTE
(ETABLIERTE)

H

NEUEINSTEIGER o ®  WECHSELKOSTEN

(REBELLEN) —

ERSATZPRODUKTE UND UMSATZATTRAKTIVITAT
-DIENSTLEISTUNGEN
GLOBALE MARKTBEDINGUNGEN “ WIRTSCHAFTLICHE INFRASTRUKTUR
[ °
KAPITALMARKTE WIRTSCHAFTSGUTER UND
ANDERE RESSOURCEN

- MAKROOKONOMIE

Marktanalyse
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BUSINESS MODEL CANVAS

Schliissel- Schliisselaktivitaten wertangebote Kundenbeziehungen Kundensegmente
partnerschaften

Schlusselressourcen Kandle
Kostenstruktur Einnahmequellen

£ it treundlicher Cenehmigung von Alexander Osterwalder: www.strategyzercom

© 2021 People & ENrtends



Key

Partners
Partnerschaften
Manche Aktivitaten
werden

ausgelagert und
manche
Ressourcen werden
aullerhalb

des Unternehmens
beschafft.

Kt’y \ W
Activities .;1.
Schlusselaktivitaten
Sind erforderliche

Schritte, um das

Wertangebot bereit zu

stellen.

Key %

Resmurces G
.
NS

Schlisselressourcen

Sie sind die Guter, die
zum Anbieten und
Bereitstellen der zuvor
beschriebenen Elemente
erforderlich sind.

Value
Proposttion

Wertangebote

Lésen Kundenprobleme
und befriedigen
Kundenbedurfnisses

Castomer
Relationsh ips 4

Kundenbeziehungen
Mit jedem
Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.

Channels 3 R 77}
Kanale =
Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,
Distributions-, und
Verkaufskanale
unterbreitet

Customer
Segments

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder
mehrere
Kundensegmente

Cost
Structure

Kostenstruktur
Die Geschaftsmodellelemente
resultieren in der Kostenstruktur.

Revenue
Streams

Einnahmequellen

Sie sind das Ergebnis von den
Kunden erfolgreich angebotenen

Produkte und Dienstleistungen







BUstness Mode| Lanvas

Wertangebote
Losen
Kundenprobleme
und befriedigen
Kundenbedurfnisses

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder
mehrere
Kundensegmente

© People & Ertends



Creating personas

Personas are fictional characters created to
represent user types.

They are useful in considering the goals,
desires, and limitations of the users to help
to guide design decisions.

Personas put a personal human face on
otherwise abstract data about customers

Price

Form

Service

Image

D) Sy
X7
v U

SN\

Pevelop o guestfoner:

Your persona description might include:
name and picture
demographics like age, education
needs and tasks
goals and aspirations

Why? What?

© 2413 People « Frtends

What is important?



Nalve Propostiton fanvas

Products
& Services

[ g

Gain Creators

22

R

Gains

Custonwr
Job(s)

Pain Relievers

b

> <

(V] v—
(V) —

) —

Pains

o People & Ertends



\JALUG ?P@P@S‘H‘f@n lanrvas — Ex«l"\ﬂ&

Gain Creators

* prevents contactless
card fraud (RFID chips)

« customizable case
material & design

Products &
Services

Gains

« cards are safe

* choose own case
material & design

oo ‘4

anti-fraud
wallet case for
smartphone

Pain Relievers

* no coins needed

* no problem with
size

l\/
3%/
et

Pains

Customer Jobs
pay for products &
services

carry around
methods of
payment

« too many coins flying

around
 too big to fit in my
pocket/purse

© pPeople & Ertends



prevents
card
fraud

cards are
safe

Gain Creators :
customiz

able
material
& design

own
material
& design

Pain
Relievers

| No size

problem

Gains

Pains

© People & Erfends



product/
service that
the customer
uses to
complete his/
her tasks

EFuer \alue Proposttfon Lanvas

additional features
that surprise the
customer positively

Products
& Services

[ R

Gain Creators

22

-

wishes the customer
has/additional benefits
for the customer

Gains

N’

Pain Relievers

>

product features
that solve the
customer’s
problems

> <

. tasks the
Customer
Job(s) customer
D completes

() e—

Pains

~~

problems the customer
experiences when
completing the task

© people & Ertends



Value Proposition Canvas:

Products
& Services

[ g

Gain Creators

22

Gains

Pain Relievers

h

> <

Pains



L

our Flavors!

Wertangebote

LAésen Kundenprobleme
und befriedigen
Kundenbedurfnisses

z.B.:

Neuheit

Leistung

Anpassung an Kundenwunsche
Die Arbeit erleichtern
Design

Marke/Status

Preis

Kostenreduktion
Risikominderung
Verfugbarkeit
nwenderfreundlichkeit

Leitfragen zum Wertangebot:

D

D DODD

Welches Produkt, welche Dienstleistung bieten Sie an?
Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten Sie ihrem Kundensegment an?
Welche Kundenbediirfnisse erfullen Sie?
Welche Probleme helfen Sie durch Ihr Produkt/lhre Dienstleistung zu losen?
Was genau ist der Kundennutzen?

© 2021 People & ENrtends



Leitfragen zu den Kundensegmenten:

D  Wersind lhre wichtigsten Kunden?
D Wie ist der Markt strukturiert?
D Wersind die wichtigsten Wettbewerber?

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

z.B.:
Massenmarkt
Nischenmarkt

© 2021 People s Eriends



Kundenbeziehungen

Mit jedem Kundensegment
werden Beziehungen
hergestellt und gepflegt.

z.B.

Individueller pers. Unterstitzung
Selbstbedienung

Automatisierte Dienstleistungen
Communitys

Leitfragen zu Kundenbeziehungen:

O Welche Art von Beziehung erwarten lhre einzelnen Kundensegmente?
O Wie kostenintensiv sind sie?

D Wie konnen sie in Ihr Geschaftsmodell integriert werden?

© 2021 People & ENrtends



z.B.:
Verkaufsabteilung
Internet Shop
Eigene Filialen
Partnerfilialen
GroRhandler

\ Kanale
| Wertangebote werden
den Kunden durch
Kommunikations-,
Leitfragen zu den Kanilen: Jebutns Une
erkaufskanale
unterbreitet

D  Uberwelche Kommunikations- und Vertriebskanale wollen Sie Ihre Kunden erreichen?
D Wie kostenintensiv sind sie?

© 2021 People s Eriends

D Wie konnen diese Kandle in Ihr Unternehmen und in Ihre Kundenablaufe integriert werden?



Leitfragen zu den Einnahmequellen:

D Wie sieht die Finanzierung aus, auch bevor Umsatze aus Kundeneinnahmen generiert werden?

O Was darf das Produkt und/oder die Dienstleistung maximal kosten? Welchen Betrag sind lhre Kunden
bereit zu zahlen?

D Wieviel tragt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?

—

z.B.:

Verkauf von Wirtschaftsgutern _

Nutzungsgebiihren Einnahmequellen
Mitgliedsgebiihren Sie sind das Ergebnis von den
Verleih/Vermietung/Leasing Kunden erfolgreich angebotenen
Lizenzen Produkte und Dienstleistungen
Maklergebuhren

Werbung

© 2021 People s Eriends



SchlUsselaktivitaten
Sind erforderliche Schritte, um
das Wertangebot bereit zu stellen.

z.B. , o
Produktion e (D |
Problemlésung 7

Plattform/Netzwerk

Leitfragen zu Schliisselaktivitdaten:

D  Welche Schlusselaktivitaten erfordert |hr Unternehmen in den verschiedenen Bereichen?

D  Welche Aktivitaten fuhren Sie selbst aus, bei welchen wollen Sie mit Partnern zusammenarbeiten?
D  Wie sieht der Realisierungsfahrplan vor und nach der Grindung aus?
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z.B.
Physisch
Intellektuell
Finanziell

Schllsselressourcen

Sie sind die Guter, die
zum Anbieten und
Bereitstellen der zuvor
beschriebenen Elemente
erforderlich sind.

Ertends

Leitfragen zu Schliisselaktivitiaten:

D  Welche Schliisselaktivitdten erfordert |hr Unternehmen in den verschiedenen Bereichen?
D Welche Aktivitaten fithren Sie selbst aus, bei welchen wollen Sie mit Partnern zusammenarbeiten?
D Wie sieht der Realisierungsfahrplan vor und nach der Grandung aus?



z.B.:

Optimierung und Mengenvorteil

Minderung von Risiken

Einbeziehung von Ressourcen und Aktivitaten

Partnerschaften

Manche Aktivitaten werden @
ausgelagert und manche

Ressourcen werden aulerhalb
des Unternehmens beschafft.

Leitfragen zu den Schlusselpartnerschaften:

O Wer sind lhre Schlusselpartner?
D  Welche Schliisselressourcen beziehen Sie von lhren Partnern?
O Welche Schliisselaktivitdaten tben Ihre Partner aus?
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Leitfragen zur Kostenstruktur:

O Welches sind die wichtigsten mit lhrem Geschaftsmodell verbundenen Kosten?
O  Welche Schlisselressourcen und -aktivitaten sind am teuersten?

e

Kostenstruktur z.B.:
Die Geschaftsmodellelemente Kostenorientiert
resultieren in der Kostenstruktur. Wertorientiert
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Das Potenzial des Canvas....
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